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ABSTRAK
Nama Penyusun :  Erwin Jumadi
NIM :  10200107022
Judul Skripsi : “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Peningkatan Pendapatan
Pembiayaan Pada PT. Bank BRI Syariah”
Skripsi ini adalah studi tentang penelitian lapangan (Field Research) yang
bertujuan untuk menguji kebenaran suatu teori oleh Philip Kotler yang menyatakan
bahwa promosi merupakan variabel dari Marketing Mix yang memiliki peranan
yang vital dalam upaya peningkatan permintaan akan produk yang dihasilkan oleh
suatu perusahaan.
Orientasi pada penelitian ini mengarah pada pengujian teori yang bersifat
deskriptif-kuantitatif, yaitu menguji seberapa besar pengaruh biaya promosi
terhadap peningkatan pendapatan pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah
(nasoinal) dengan menetapkan PT. Bank BRI Syariah Cabang Makassar sebagai
tempat penelitian. Sumber data yang digunakan adalah data primer dan data
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sekunder yang dikumpulkan dengan menggunakan metode survei dan dokumentasi.
Adapun metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear sederhana,
termasuk didalamnya uji linearitas dan uji keberartian dengan bantuan program
SPSS Versi 17.
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan
bahwa jumlah biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. Bank BRI Syariah
berpengaruh positif terhadap peningkatan pendapatan pembiayaan dengan efek
yang cukup signifikan, yaitu sebesar 0,6909. Adapun koefisien determinasinya r2 =
0,69092 = 0,4773. Melalui persamaan regresi yang dihasilkan, yaitu Y= 93,85 +
1,29X, dapat diasumsikan bahwa 47,73% dalam peningkatan pendapatan
pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah, adalah pengaruh atau akibat dari
implementasi biaya promosi yang dikeluarkan. Sedangkan selebihnya (52.27%),
adalah diakibatkan oleh faktor-faktor lain yang tidak dibahas dalam skripsi ini.
BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Dalam setiap dekade, Manajemen perusahaan diharuskan untuk memikirkan
kembali sasaran dan strateginya. Hal ini dilakukan karena adanya perubahan yang
sangat cepat, persaingan global yang semakin kompetitif, penurunan mutu
lingkungan hidup, infrastruktur yang terabaikan, gejolak krisis moneter dan banyak
lagi masalah yang akan timbul, baik dari segi kehidupan sosial, politik, maupun
ekonomi.
Perekonomian dunia semakin terintegrasi kedalam suatu sistem, sehingga
krisis yang terjadi disuatu wilayah dapat membawa dampak negatif bagi wilayah
lainnya. Indonesia merupakan negara terakhir yang dilanda krisis moneter, namun
menerima akibat yang paling parah khususnya pada usaha mikro. Hal ini terjadi
karena dari seluruh entitas usaha yang ada di Indonesia, ternyata 98.5 % adalah
usaha mikro.1
Krisis moneter di Indonesia kemudian berkembang menjadi krisis ekonomi
yang membawa dampak sangat berarti dalam pemasaran, dimana banyak prediksi
pada pemasaran akan meleset dan perencanaan yang telah disusun harus direvisi.
Hal ini dapat dilihat dari begitu banyaknya teori yang ditinggalkan. Prinsipprinsip
yang unggul dalam menjalankan usaha dimasa lalu, tidak dapat diberlakukan lagi
dalam menggerakkan roda perekonomian.
Fenomena ini, tentu menjadi hal yang patut diperhatikan dan dikaji agar
eksistensi usaha selalu relevan dengan kebutuhan pasar yang terus meningkat,
sehingga dibutuhkan suatu perubahan yang berlandaskan keberhasilan bisnis
1 PINBUK–BI, Hasil Kongres Nasional LKMS-BMT, PINBUK-BI, DEPSOS RI,
Kementrian Koperasi, UKM RI, dan Komite Nasional Keuangan Mikro (PINBUK-BI; Jakarta,
2005), h. 17.
1dengan berwawasan pasar.2 Perubahan ini terletak pada sasaran bisnis yang lebih
diprioritaskan pada pelanggan, dimana orientasinya adalah penciptaan komitmen
pelanggan atas produk yang telah dibeli (Repeat Buying) dan tidak stagnan pada
proses selling yang terbatas terhadap perolehan laba temporer.3
Adapun strategi yang hingga kini masih banyak diberlakukan dalam setiap
perusahaan, yaitu melalui teknik perpaduan antara beberapa jenis variabel
pemasaran yang diartikan sebagai bauran pemasaran (marketing mix). Pada
marketing mix, terdapat beberapa unsur pokok yang dirumuskan oleh Philip Kotler
kedalam teori “4P” (product-price-place-promotion). Teori ini, kemudian
dilengkapi dengan beberapa unsur, diantaranya adalah physical evidence, power
dan sebagainya. Namun, bagian yang memiliki peranan yang sangat vital dan
fungsional adalah promotion. Hal ini disebabkan karena promotion merupakan
elemen utama dalam pemasaran yang dapat memberikan kontribusi bagi
perusahaan berupa informasi mengenai produk, menekankan kualitas suatu produk
perusahaan secara persuasif, dan yang terpenting adalah memelihara hubungan baik
dengan konsumen.
Melihat begitu pentingnya kegiatan “promosi” membuat banyak perusahaan
rela mengeluarkan biaya besar hanya demi mempromosikan produk yang akan
ditawarkan kepada konsumen. Hal ini dapat dilihat pada perusahaan perbankan,
baik bank konvensional maupun bank syariah yang terus berkreasi dalam kegiatan
promotion.
Melihat semakin ketatnya persaingan bank dalam menarik minat masyarakat
untuk menyimpan dananya pada bank, mendorong pihak bank untuk menciptakan
2 Philip Kotler dan A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran diIndonesia: Analisis,
Perencanaan, Implementasi Dan Pengendalian (Ed. I; Jakarta: Salemba Empat, 1999), h. 4.
3 Handi Irawan, Winning Strategy: Strategi Efektif Merebut & Mempertahankan Pangsa
Pasar (Cet. II;   Jakarta : PT Gramedia Pustaka Utama, 2003), h. 34.
2strategi guna mencapai tujuan dan mengantisipasi kemungkinan beralihnya nasabah
ke bank yang lain. Salah satunya adalah dengan melakukan suatu kegiatan promosi
untuk menawarkan produk yang dimiliki, baik melalui iklan di media cetak dan
elektronik maupun berupa hadiah-hadiah guna menarik perhatian nasabah.
Kegiatan promosi suatu bank termasuk dalam kegiatan manajemen pemasaran bank
yang harus dilakukan secara profesional serta sejalan dengan rencana pemasaran
yang diarahkan dan dikendalikan untuk mengembangkan laju perusahaan. Promosi
yang tidak terkendali akan menurunkan tingkat pendapatan, sehingga biaya yang
dikeluarkan untuk promosi merupakan pemborosan.
Untuk melakukan kegiatan promosi, tentunya tidak terlepas dari biaya yang
harus dikeluarkan. Sebagai contoh pada perusahaan perbankan, dimana pada
awalnya kurang tertarik melakukan kampanye produk yang ditawarkannya
disebabkan oleh biaya yang mahal, namun sekarang bank secara aktif menawarkan
produk andalannya dengan tawaran hadiah yang menggiurkan mulai dari uang tunai
hingga segala produk yang membuat masyarakat tertarik untuk menyimpan
dananya di bank.
Kegiatan promosi tentunya harus dilakukan dengan seefektif dan seefisien
mungkin agar tujuan yang telah ditetapkan dalam suatu bank dapat tercapai. Hal ini
dapat dilihat pada bank syariah yang mempromosikan produk pembiayaan, dimana
dalam mekanisme pembiayaannya terdapat akad bagi hasil (mudarabah).
Sistem ini, tentunya dapat menarik perhatian dan mempengaruhi konsumen atau
nasabah untuk lebih memilih melakukan transaksi pada bank syariah yang di dalam
pengaplikasiannya jauh dari unsur riba.
Untuk menjaga loyalitas nasabah terhadap produk yang ditawarkan pada
bank syariah, maka pihak perusahaan harus selalu konsisten dalam memenuhi akad
tersebut berdasarkan konsep syariah itu sendiri.
Allah SWT berfirman dalam Q.S. Al-Maaidah/5: 1.
3Terjemahnya :
“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu” 4
Dalam ayat ini, menjelaskan tentang janji prasetia hamba kepada Allah
SWT dan perjanjian yang dibuat oleh manusia dalam pergaulan sesamanya.5
Maksud dari “janji prasetia hamba kepada Allah SWT” yaitu janji manusia
kepada Allah SWT sejak dari buaian hingga ke liang lahap untuk senantiasa setia
kepada Allah SWT dengan menjalankan segala perintahNya dan menjauhi segala
laranganNya selama menjalani kehidupan didunia, dimana apabila dilanggar akan
dilaknat oleh Allah SWT. Sedangkan maksud dari “perjanjian yang dibuat oleh
manusia dalam pergaulan sesamanya” adalah perjanjian antar-sesama manusia
yang terjadi dalam segala aspek kehidupan di dunia, baik dalam kehidupan sosial,
politik, maupun ekonomi. Janji ini bersifat wajib untuk ditepati karena apabila
dilanggar akan menimbulkan suatu kemaslahatan.
Dari ulasan diatas, penulis merasa perlu mengkaji dan menelaah seberapa
besar pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan pendapatan pada lembaga
perbankan syariah. Dalam hal ini pendapatan pembiayaan yang dihasilkan oleh PT.
Bank BRI Syariah (nasional).
4 Departemen Agama Republik Indonesia, Al–Qur’an Dan Terjemahnya (Revisi
Terjemah; Semarang; CV. Toha Putra, 1989), h. 57.
5 Ahmad Mustafa al–Maragi, Terjemah Tafsir al–Maragi Juz XXVII (Cet. II; Semarang: CV.
Toha Putra, 1993), h. 19.
4B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian dari latar belakang masalah yang telah dikemukakan,
diperlukan adanya perumusan masalah sebagai dasar dalam menentukan suatu
hipotesis, maka penulis menentukan rumusan masalah yang akan menjadi pokok
pembahasan dalam skripsi ini, yaitu bagaimana pengaruh biaya promosi terhadap
peningkatan pendapatan pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah dan bagaimana
hubungan tau korelasi antara kedua variabel tersebut.
C.Tujuan Dan Kegunaan Penelitian
Sehubungan dengan kegiatan penelitian yang dilakukan oleh penulis, maka
penelitian ini tentunya memiliki tujuan dan kegunaan, baik bagi penulis maupun
pembaca, khususnya pada instansi terkait, dalam pengembangan ilmu pengetahuan
dan keagamaan serta dapat berguna bagi pihak manapun yang nantinya akan
membaca dan memahami hasil penelitian ini.
Untuk lebih jelasnya, tujuan dan kegunaan penelitian diuraikan sebagai
berikut:
1. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk menguji kebenaran suatu teori, yaitu teori
tentang “marketing mix” yang menyatakan bahwa variabel “promosi”
merupakan salah satu elemen pemasaran yang mempunyai pengaruh dalam
meningkatan jumlah permintaan pada suatu perusahaan. Sehingga mengundang
minat penulis untuk menguji kebenaran teori ini secara empiris, dimana
orientasinya adalah untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap
besarnya dana yang didapatkan melalui hasil dari produk pembiayaan yang
dilakukan pada PT. Bank BRI Syariah (nasional).
5Penelitian ini dilakukan pada keterkaitan antara biaya promosi yang
dikeluarkan dan tingkat pendapatan pembiayaan yang dihasilkan pertriwulan,
dimulai dari Oktober 2008 hingga September 2011 pada PT. Bank BRI
Syariah (nasional).
2. Kegunaan penelitian
a. Dapat dijadikan sebagai bahan perbandingan bagi siapa saja yang ingin
mengadakan penelitiaan pada masalah yang sama.
b. Memberikan sumbangsih berupa pemikiran kepada pembaca,
khususnya terhadap karyawan PT. Bank BRI Syariah dalam
mengefektifkan dan mengefisienkan besarnya biaya promosi yang akan
dikeluarkan sehingga dapat menghasilkan nilai yang positif bagi suatu
perusahaan, yaitu berupa peningkatan pendapatan yang
dihasilkan.
c. Menjadi bahan pertimbangan bagi suatu perusahaan, khususnya
mengenai pengambilan keputusan dalam kegiatan pemasaran
(promosi).
d. Dapat dijadikan sebagai motivasi bagi perusahaan-perusahaan dalam
menciptakan suatu stabilitas perekonomian yang nantinya akan
berdampak pada pengembangan perekonomian daerah, nasional hingga
multinasional.
e. Memperkuat keyakinan bahwa segala aktifitas dalam perekonomian
yang ideal dan memiliki berkah di sisi Allah SWT, adalah
mengamalkannya berdasarkan prinsip-prinsip dan konsep-konsep
syariah.
6D. Sistematika Penulisan Skripsi
Untuk mempermudah dalam memahami isi dari skripsi ini, maka penulis
mengemukakan sistematika penulisan skripsi sebagai gambaran umum tentang
pembahasan yang dirangkum dalam beberapa bagian bab dan diikuti dengan
beberapa uraian sub bab. Untuk lebih jelasnya sistematika penulisan skripsi ini
diuraikan, sebagai berikut:
Pada Bab I, penulis mengemukakan unsur-unsur dalam penulisan skripsi
yang dirangkum ke dalam bab pendahuluan, meliputi latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, serta sistematika penulisan.
Pada Bab II, penulis membahas tentang tinjauan pustaka yang merupakan
konsep dasar dalam melakukan penelitian dan dijadikan sebagai pengantar dalam
memecahkan suatu permasalahan yang diangkat dalam skripsi ini. Pembahasan
dalam tinjauan pustaka ini, terdiri dari landasan teori, konsep tentang promosi,
konsep tentang pendapatan, konsep tentang pembiayaan, selanjutnya diikuti dengan
kerangka pikir dan penentuan hipotesis.
Pada Bab III, penulis menguraikan metodologi penelitian yang merupakan
rancangan dasar dalam proses peneltian, meliputi jenis penelitian, lokasi dan waktu
penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan serta teknik analisis data dan
defenisi operasional.
Pada Bab IV, penulis menguraikan hasil penelitian lapangan yang
merupakan pokok bahasan dalam skripsi ini, dimana di dalamnya akan membahas
tentang gambaran umum PT. Bank BRI Syariah yang terdiri dari sejarah berdirinya
PT. Bank BRI Syariah, struktur organisasi PT. Bank BRI Syariah serta visi dan misi
PT. Bank BRI Syariah, begitupun mengenai pengaruh biaya promosi terhadap
peningkatan pendapatan pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah
(nasional).
7Pada Bab V, penulis mengakhiri pembahasan skripsi dengan menarik





Allah SWT berfirman dalam Q.S. Al-Ahzab/33: 70-71.
Terjemahnya:
“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan
Katakanlah perkataan yang benar Niscaya Allah memperbaiki bagimu
amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. dan barangsiapa
mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Sesungguhnya ia Telah mendapat
kemenangan yang besar”6
Dalam ayat ini, menegaskan bahwa Allah SWT telah memerintahkan
kepada setiap umatnya, untuk senantiasa bertakwa kepadanya, dan berkata yang
sesuai dengan fakta yang ada tanpa adanya rekayasa (kebohongan) agar Allah SWT,
melimpahkan berkahnya, berupa amal perbuatan dan mengampuni dosadosa yang
pernah diperbuat. hal ini diartikan sebagai wujud dari kepatuhan kepada Allah SWT
dan Rasulnya agar mendapat suatu kemenanagan yang besar.
Maksud dari “berkata benar” yang terkandung dalam ayat tersebut, adalah
berbicara berdasarkan bukti nyata, dapat dipertanggung jawabkan dan jauh dari
unsur manipulasi. Sedangkan kata “kemenangan besar” diartikan sebagai wujud
6 Departemen Agama Republik Indonesia op. cit., h. 337.
9dari upaya yang telah dilakukan berdasarkan amal perbuatan berupa keberhasilan
atau pencapaian target sesuai dengan hasil yang diharapkan.
Prinsip inilah yang sangat baik dijadikan pedoman dalam menjalankan
usaha, khususnya pada penyampaian informasi kepada konsumen, baik dalam hal
penjualan maupun pada aktifitas lainnya guna mencapai suatu tujuan perusahaan,
yaitu kemenangan dalam meningkatkan jumlah pembelian atau permintaan dari
konsumen akan produk yang dihasilkan.
Untuk memenuhi target dalam suatu kegiatan usaha, tentunya dibutuhkan
suatu strategi yang ideal. Hal ini dimaksudkan sebagai kiat dalam menghadapi
kondisi pasar yang semakin kompetitif, dimana setiap perusahaan saling berlomba
dalam menciptakan strategi yang jitu dalam pemasaran guna memperoleh hasil
sesuai dengan tujuan perusahaan itu sendiri.
Sebagai salah satu bentuk strategi, maka diberlakukan suatu teknik
perpaduan antara beberapa jenis variabel pemasaran yang lazim disebut dengan
bauran pemasaran (marketing mix). Marketing mix, awalnya dirintis oleh Philip
Kotler dengan merumuskan teori 4P (product-price-place-promotion). Dalam teori
ini menyatakan bahwa setiap variabel dalam marketing mix memiliki peranan dan
fungsi masing-masing dan teori ini mengklaim bahwa “promotion” merupakan
komponen dari marketing mix yang memiliki peranan vital dan fungsional dalam
suatu perusahaan, khususnya dalam upaya meningkatkan jumlah penjualan atau
permintaan dari konsumen akan produk yang dihasilkan. 7 Teori inilah yang
kemudian menjadi landasan penulis dalam melakukan penelitian, dimana penulis
akan menguji kebenaran mengenai teori marketing mix yang memandang bahwa
promosi merupakan elemen dari bauran pemasaran (marketing mix) yang memiliki
7 Bilson Simamora, Memenangkan Pasar: Dengan Pemasaran Efektif dan Profitabel (Cet.
II; Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2003), h. 129.
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peranan yang vital dan fungsional pada suatu perusahaan, khususnya dalam aktifitas
pemasaran guna meningkatkan jumlah permintaan dari konsumen.
Berdasarkan orientasi penelitian yang mengarah pada pengujian teori,
tentunya di perlukan suatu konsep dasar mengenai teori yang akan diuji guna
dijadikan sebagai tolak ukur dalam melakukan proses penelitian. Oleh karena itu
sebagai sumber data sekunder, maka penulis menguraikan beberapa konsep yang
merupakan pokok pembahasan dalam skripsi ini, dimana nantinya akan
dikomparasikan dengan hasil penelitian. Hal ini dimaksudkan agar hasil penelitian
dapat disesuaikan dengan literatur yang ada. Adapun yang menjadi pokok
pembahasan dalam penelitian ini, yaitu konsep tentang promosi, yang merupakan
salah satu variabel dari marketing mix, konsep tentang permintaan dan konsep
tentang dana pihak ketiga.
B. Konsep Tentang Promosi
1. Pengertian Promosi
Promosi merupakan elemen utama dalam pemasaran yang dapat
memberikan kontribusi bagi perusahaan berupa informasi mengenai produk,
menekankan kualitas suatu produk perusahaan secara persuasif, dan yang
terpenting adalah memelihara hubungan baik dengan konsumen. 8 Promosi
merupakan kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh suatu perusahaan yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau lini organisasi agar melakukan
pertukaran dalam pemasaran. Promosi merupakan salah satu unsur dalam
bauran pemasaran (marketing mix) yang bertujuan untuk menyalurkan
informasi, mempengaruhi, membujuk dan mengingatkan pelanggan atau
8 Harper Boyd W, Manajemen pemasaran: Suatu Pendekatan Strategis dengan Orientasi
Global (Ed II; Jakarta : Erlangga, 2000), h. 258.
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konsumen mengenai produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan.9 Dalam
rangka mengefektifkan kegiatan promosi, maka dari itu diperlukan suatu
strategi yang ideal. Strategi ini lebih menitikberatkan pada teknik bauran
promosi (promotional mix), yaitu perpaduan antara periklanan, penjualan
personal, promosi penjualan dan hubungan masyarakat menjadi program yang
terkoordinasi agar berkomunikasi dengan konsumen guna mempengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian atau permintaan akan produk yang
dihasilkan oleh suatu perusahaan.10
Promosi merupakan seluruh kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
mengkomunikasikan dan mempromosikan pruduknya pada target
pemasarannya (Philip Kotler,2000). Sebagai salah satu dari marketing mix,
promosi ini sama pentingnya dengan kegiatan pemasaran lainnya, yaitu produk,
harga, dan lokasi.
Beberapa bentuk promosi, yang dikenal dengan bauran promosi, yaitu
iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan alatalat
pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan
dan pemasarannya (Kotler dan Amstrong, 2004).
“Promotion Mix is that the combination of personal selling, advertising,
sales promotion, publicity and public relation.” (Stanton 2002,
456).
“Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari unsur-
unsur promosi tersebut, maka untuk mengefektifkan promosi yang dilakukan
9 Nugroho Setiadi J, Prilaku Konsumen: Konsep dan Implikasi Untuk Strategi dan
Penelitian Pemasaran (Ed. I, Cet. I; Bogor: Kencana, 2003), h. 81.
10 Ronald Nangoi, Marketing Dalan Era Globalisasi (Ed. I, Cet. II; Jakarta: Pustaka Sinar
Harapan, 1997), h. 28.
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oleh suatu perusahaan, perlu ditentukan terlebih dahulu mengenai unsur
promosi yang tepat dan memahami bagaimana mengkombinasikan
unsur-unsur tersebut agar hasilnya dapat optimal” (Assauri 2000, 243).
“Didalam promotional mix terdapat beberapa unsur pokok yang
merupakan perangkat penting dalam promosi, meliputi periklanan
(advertising), personal selling, sales promotion dan publisitas.” (Swastha
2003, 375).
2. Unsur-unsur Promosi
Berdasarkan pendapat para ahli mengenai bauran promosi, maka dapat
disimpulkan bahwa bauran promosi merupakan perpaduan dari beberapa unsur
promosi yang di efektifkan guna mencapai target yang diinginkan, yaitu berupa
peningkatan jumlah permintaan akan produk yang diproduksi oleh suatu
perusahaan.
Adapun unsur-unsur yang terdapat dalam kegiatan promosi, diuraikan
sebagai berikut:
a. Periklanan (Advertising)
Pengiklanan adalah setiap bentuk yang mendapat imbalan dari
presentasi tidak langsung dan promosi ide-ide, barang atau jasa oleh sponsor
yang ditunjuk dengan mendapat bayaran. Advertising merupakan salah satu
komponen utama yang digunakan oleh perusahaan untuk mengarahkan
komunikasi yang meyakinkan kepada sasaran pembeli atau masyarakat.
Pada prinsipnya advertising bertujuan untuk meningkatkan reaksi
komponen potensial terhadap perusahaan dan produk yang ditawarkan.
Dalam pengaplikasian periklanan terdapat beberapa bentuk
kegiatan, antara lain:
1) Price advertising, yaitu advertising yang menonjolkan harga yang
menarik.
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2) Brand advertising, yaitu advertising yang memberikan impresi atas
nama brand kepada pembaca atau pendengarnya.
3) Quality advertising, yaitu advertising yang mencoba menciptakan
impresi bahwa produk yang direklamekan mempunyai mutu tinggi.
4) Product advertising, yaitu advertising yang berusaha mempengaruhi
konsumen dengan faedah-faedah dari pemakaian suatu produk.
5) Institusional advertising, yaitu advertising yang menonjolkan nama
dari perusahaan dengan harapan agar konsumen mempunyai kesan
mendalam tentang nama perusahaan tersebut, sehingga ini
merupakan jaminan mutu.
6) Prestige advertising, yaitu advertising yang berusaha memberikan
fashion pada produk tertentu atau mendorong masyarakat untuk
mengasosiasikan produk tersebut dengan kekayaan atau kedudukan.
Pada kegiatan periklanan ini memiliki beberapa keunggulan fungsi,
antara lain:
1) Presentasi publik, yaitu menawarkan pesan yang sama kepada
banyak orang.
2) Pervasiveness, yaitu memungkinkan produsen untuk mengulang
pesan berulangkali dan sekaligus memberikan kesempatan kepada
audiens untuk menerima dan membandingkan pesan dari sejumlah
produsen yang bersaing.
3) Amplified Expressiveness, yaitu mendramatisasi perusahaan dan
produknya melalui pemanfaatan suara, gambar, warna, bentuk dan
tata cahaya.
4) Impersonality, artinya audiens tidak merasa wajib memperhatikan
atau merespon iklan, karena iklan lebih bersifat monolog.
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Untuk mengefektifkan kegiatan periklanan, maka diperlukan suatu
media guna dijadikan sebagai saluran informasi yang terdiri dari:
1) Media cetak, yaitu media yang statis dan mengutamakan pesanpesan
dengan sejumlah kata, gambar, atau foto, baik dalam tata warna
maupun hitam putih. Media cetak terdiri atas surat kabar, majalah,
tabloid, brosur, selebaran, dan lain-lain.
2) Media elektronik, yaitu media dengan teknologi elektronik dan
hanya bisa digunakan bila ada jasa transmisi siaran, seperti televisi
dan radio.
3) Media luar ruang, yaitu media iklan (biasanya berukuran besar) yang
dipasang di tempat-tempat terbuka seperti di pinggir jalan, di pusat
keramaian, atau tempat-tempat khusus lainnya seperti di dalam bis
kota, gedung, pagar tembok, dan sebagainya. Jenis-jenis media luar
ruang meliputi billboard, baliho, poster, spanduk, umbul-umbul,
balon raksasa dan lain-lain.
4) Media lini bawah, yaitu media minor yang digunakan untuk
mengiklankan produk. Media yang digunakan dalam media lini
bawah, antara lain:
a) Pameran, umumnya pameran terdiri dari pameran sambil
berdagang dan pameran tanpa berdagang.
b) Direct Mail, merupakan segala bentuk periklanan yang
digunakan untuk menjual barang secara langsung kepada
konsumen, baik melalui surat, kupon yang disebarkan di
berbagai media cetak, maupun melalui telepon.
c) Point of purchase, merupakan display yang mendukung
penjualan dengan tujuan memberi informasi, mengingatkan,
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membujuk konsumen untuk membeli secara langsung, dan
menjajakan produk.
d) Merchandising Schemes, berguna untuk mempertahankan
pembelian lewat celah-celah yang dilupakan. Misalnya kepada
konsumen yang berbelanja diberikan hadiah ekstra, potongan
harga, dan kupon hadiah yang dapat langsung ditukarkan.
e) Kalender, merupakan salah satu media lini bawah yang sangat
populer karena memiliki berbagai fungsi diantaranya sebagai
penanggalan, mencatat janji, dan untuk menyimpan
catatancatatan penting lainnya. Bentuk-bentuk seperti kalender
dompet, kalender meja, kalender buku (agenda), kalender
dinding, kalender perdagangan, dan kalender harian, dimana
semuanya akan diefektifkan guna mempublikasikan produk.
b. Penjualan langsung (Personal Selling)
Personal selling merupakan alat promosi yang sifatnya secara lisan,
baik kepada seseorang maupun lebih calon pembeli dengan maksud untuk
menciptakan terjadinya transaksi pembelian yang saling menguntungkan
bagi kedua belah pihak, dengan menggunakan manusia sebagai alat
promosinya. Komunikasi yang dilakukan kedua belah pihak bersifat
interaktif atau komunikasi dua arah sehingga penjual dapat langsung
memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang keinginan dan
pendapat komsumen. Penyampaian berita atau proses komunikasi dapat
dilakukan dengan sangat fleksibel karena dapat disesuaikan dengan situasi
yang ada.11
Adapun bentuk-bentuk kegiatan yang terdapat pada personal
selling, meliputi:
11 Boyd Walker, op. cit.,, h. 286.
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1) Retail Selling, yaitu tenaga penjual melakukan penjualan dengan
jalan melayani konsumen yang datang ke toko atau perusahaan.
2) Field Selling, yaitu tenaga penjual melakukan penjualan di luar
perusahaan, yakni dengan mendatangi konsumen ke rumah-rumah
perusahaan, kantor-kantor dan lain-lain.
3) Executive Selling, yaitu pimpinan perusahaan bertindak sebagai
tenaga penjual yang melakukan penjualan.
Pada personal selling, setiap anggota memiliki tugas pokok yang
harus direalisasikan, antara lain:
1) Mencari calon pembeli (prospekting), yaitu personal selling setuju
untuk mencari pelanggan bisnis baru yang kemudian dijadikan
sebagai pelanggan bisnis potensial bagi perusahaannnya.
2) Komunikasi (communicating), yaitu personal selling memberikan
informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan bisnis tentang produk
yang jelas dan tepat.
3) Penjualan (selling), yaitu personal selling harus tahu seni menjual,
mendekati pelanggan bisnis sasaran, mempresentasikan produk,
menjawab keberatan-keberatan dan menutup penjualan.
4) Mengumpulkan Informasi (information gathering), yaitu personal
selling melakukan riset pasar sehingga mendapatkan informasi
tentang pelanggan bisnis dan keadaan pasar serta membuat laporan
kunjungan baik yang akan dilakukan maupun yang telah dilakukan.
5) Pelayanan (servising), yaitu personal selling melakukan pelayanan
kepada pelanggan bisnis berupa komunikasi mengenai masalah
pelanggan, memberikan bantuan teknis dan melakukan pengiriman.
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6) Pengalokasian (allocation), yaitu personal selling setuju untuk
memutuskan pelanggan bisnis mana yang akan lebih dulu
memperoleh produk bila terjadi kekurangan produk pada
produsen.12
Keunggulan dari personal selling bagi suatu perusahaan, adalah
sebagai berikut:
1) Personal confrontation, artinya terjadi relasi langsung dan interaktif
antara dua pihak atau lebih dimana setiap pihak dapat saling
mengamati reaksi masing-masing.
2) Cultivation, artinya memungkinkan terjadinya hubungan yang akrab
antara wiraniaga dengan pembeli sehingga tercipta suasana yang
santai dan nyaman.
3) Response, yaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan pembeli
untuk mendengar, memperhatikan, atau menanggapi presentasi
wiraniaga.13
c. Promosi penjualan (Sales promotion)
Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
meningkatkan arus barang dan jasa dari produsen sampai kepada konsumen.
Promosi penjualan terdiri dari berbagai kegiatan promosi antara lain
peragaan penjualan, kontes, pemberian sampel, display titik pembelian,
pemberian insentif dan kupon.
Dalam promosi penjualan terdapat beberapa bentuk kegiatan yang
terdiri dari:




1) Display, yaitu keinginan membeli sesuatu yang tidak di dorong oleh
seseorang, tetapi di dorong oleh daya tarik atau oleh penglihatan
ataupun oleh perasaan lainnya.
2) Show, yaitu suatu bentuk dari elemen bauran promosi yang
menggunakan alat show sebagai salah satu insrumen promosinya.
3) Exposition, merupakan suatu alat yang ampuh untuk tingkat
internasional yang biasanya diadakan selang beberapa tahun dimana
perusahaan berkaliber internasional turut andil dalam memajukan
produk baru mereka.
4) Demonstrasi, adalah kegiatan yang diperlihatkan pada khalayak
ramai yang bertujuan untuk menarik konsumen dengan cara
memperlihatkan pemakaian produk tersebut.
5) Trading Stamp, yaitu cap dagang yang diberikan pada bon
penjualan, diman cap ini disimpan oleh para pelanggan dan apabila
mereka sudah mengumpulkan bon tersebut dalam jumlah tertentu,
maka mereka akan mendapatkan premium dan mungkin dalam
bentuk uang atau barang.
6) Packaging, dimana para konsumen membandingkan jenis suatu
barang yang satu dengan yang lainnya hanya dengan melihat
kemasan luarnya saja walaupun kenyataannya isi dan kualitas
barang tersebut sama.
7) Labeling, Merupakan suatu keterangan atau ciri khas dari suatu
produk atau barang yang dicantumkan secara terperinci. Biasanya
label ini dicantumkan pada bagian kemasan suatu barang atau
produk.
Manfaat pokok yang ditawarkan promosi penjualan, yaitu sebagai
berikut:
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1) Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik
perhatian konsumen agar tertarik untuk membeli produk.
2) Insentif, yaitu berupa kontribusi atau dorongan yang dapat bernilai
tambah bagi pelanggan.
3) Invitasi, yaitu harapan agar konsumen segera melakukan transaksi
pembelian.14
d. Publisitas (publicity)
Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan
jasa secara non personal, dimana orang atau organisasi yang diuntungkan
tidak membayar untuk hal tersebut. Unsur yang terpenting dalam publisitas,
yaitu kemampuan bersosialisasi, dimana setiap perusahaan dituntut untuk
menjalin hubungan bukan hanya dengan pelanggan, pemasok dan penyalur,
tetapi juga harus berhubungan dengan kumpulan publik yang lebih besar
guna menjaga citra perusahaan (Public Relation).
Public relation berguna bagi program pemasaran. Hal ini
disebabkan karena melalui kegiatan public relation, maka dapat
membangun citra (image) perusahaan, mendukung aktivitas komunikasi
lainnya, mengatasi permasalahan yang ada, memperkuat positioning
perusahaan serta dapat mempengaruhi publik yang spesifik dengan
mengadakan launching untuk produk atau jasa baru. Disamping itu public
relation, juga memiliki beberapa keunggulan, berupa kredibilitas tinggi bagi
suatu perusahaan, kemampuan untuk menjangkau publik yang cenderung
menghindari wiraniaga atau iklan dan memungkinkan untuk
mendramatisasi perusahaan atau produk.15
14 Philip Kotler dan Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (Cet. I; Jakarta: Prenhallindo,
2000), h. 129-131.
15 Ibid., h. 147.
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3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Promosi
Dalam menjalankan kegiatan promosi, setiap perusahaan harus
mempertimbangkan beberapa faktor, antara lain:
a. Dana yang digunakan untuk promosi
Jumlah dana atau uang yang tersedia merupakan faktor penting yang
mempengaruhi promotional mix. Perusahaan yang memiliki dana lebih
besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif dan tidak terbatas
dibandingkan dengan perusahaan yang dananya lebih kecil.
b. Sifat pasar
Beberapa macam sifat pasar yang dapat mempengaruhi promosi
meliputi:
1) Luas pasar secara geografis, yaitu perusahaan yang hanya
mempunyai pasar lokal sering mengadakan kegiatan promosi yang
berbeda dengan perusahaan yang memiliki pasar nasional atau
internasional. Bagi perusahaan yang mempunyai pasar lokal
mungkin sudah cukup menggunakan personal selling saja, tetapi
bagi perusahaan yang mempunyai pasar nasional paling tidak harus
menggunakan periklanan.
2) Konsentrasi pasar, yaitu konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi
strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan terhadap jumlah
calon pembeli, jumlah pembeli potensial yang macamnya
berbedabeda dan konsentrasi secara nasional.
3) Jenis pembeli, yaitu strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan juga dipengaruhi oleh obyek atau sasaran dalam
kampanye penjualan apakah pembeli industri, konsumen rumah
tangga atau perantara dagang. Seringkali perantara dagang ikut
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menentukan atau ambil bagian dalam pelaksanaan program promosi
perusahaan.
4) Jenis produk, yaitu strategi promosi yang akan dilakukan oleh
perusahaan dipengaruhi juga oleh jenis produknya, apakah barang
konsumsi atau barang industri. Dalam mempromosikan barang
konsumsi bermacam-macam, apakah barang konvenien, shoping
atau barang spesial. Pada barang industry pun demikian, cara
mempromosikan instalasi akan berbeda dengan operating supplies.
Untuk barang konvenien biasanya perusahaan menggunakan
periklanan. Hal ini begitu memerlukan demonstrasi atau
penerangan. Sedangkan strategi promosi untuk barang industri
seperti instalasi atau barang industri yang berharga cukup tinggi
biasanya menggunakan personal selling.
5) Tahap daur hidup produk, yaitu pengelolaan produk jenis lama
diperbaharui. Dalam hal ini siklus kehidupan barang melalui
beberapa tahap, yaitu pada tahap awal, barang mulai dipasarkan
dalam jumlah yang besar walaupun volume penjualannya belum
tinggi. Barang yang dijual umumnya barang baru karena masih
berada pada tahap permulaan, dimana biaya yang dikeluarkan tinggi
terutama biaya periklanan. Promosi yang dilakukan memang harus
agresif dan menitikberatkan pada merk penjual. Disamping itu,
distrbusi barang tersebut masih terbatas dan laba yang diperoleh
masih rendah. Tahap pertumbuhan, dimana kurve penjualan dan
kurve laba semakin meningkat dengan cepat karena permintaan
sudah sangat meningkat dan masyarakat sudah mengenal barang
bersangkutan, maka usaha promosi yang dilakukan perusahaan tidak
seagresif tahap sebelumnya, dimana pesaing sudah mulai memasuki
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pasar sehingga persaingan menjadi lebih ketat. Adapun cara lain
dalam memperluas saluran distribusi, yaitu dengan menurunkan
sedikit pada harga jualnya. Tahap kedewasaan dan kejenuhan,
dimana penjualan masih meningkat dan pada tahap berikutnya tetap.
Dalam tahap-tahap ini kurve laba mulai menurun baik laba produsen
maupun laba pengecer. Persaingan harga menjadi sangat tajam
sehingga perusahaan perlu memperkenalkan produknya dengan
model yang baru. Penjualan dengan cara tukar tambah sering pula
terjadi. Usaha periklanan biasanya mulai ditingkatkan lagi untuk
menghadapi persaingan dan pada tahap kejenuhan, perusahaan
sudah lebih banyak mempertimbangkan usaha periklanan produk
baru. Disini penggunaan penyalur yang baik juga sangat
menentukan. Tahap kemunduran, yaitu barang baru harus sudah
dipasarkan untuk menggantikan barang yang lama. Meskipun
jumlah pesaing sudah berkurang, tetapi pengawasan biaya menjadi
sangat penting karena permintaan sudah jauh menurun.16
4. Tujuan Promosi
Dalam kegiatan promosi, apabila dilaksanakan dengan sistem yang
ideal, maka akan memberikan dampak yang sangat berarti bagi perusahaan.
Orientasi pada kegiatan promosi ini yaitu mempengaruhi konsumen mengenai
dimana dan bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya sehingga
perusahaan akan terhindar dari persaingan yang berdasarkan harga, dimana
konsumen membeli barang bukan karena melihat dari harga, melainkan lebih
cenderung membeli berdasarkan merk.
Untuk lebih jelasnya tujuan promosi diuraikan sebagai berikut:
16 Angipora P. Marius, op. cit., h. 189-191.
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a. Informing, yaitu memberitahukan informasi kepada calon pembeli
tentang barang yang ditawarkan secara akurat. Informasi yang
digunakan dapat diberikan melalui tulisan, gambar, kata-kata dan
sebagainya yang disesuaikan dengan keadaan.
b. Persuading yaitu membujuk calon konsumen agar mau mebeli barang
atau jasa yang ditawarkan. Perlu ditekankan di sini bahwasannya
membujuk bukan berarti memaksa calon konsumen sehingga
keputusan yang diambil mungkin justru keputusan yang negatif.
c. Reminding yaitu mengingatkan konsumen tentang adanya barang
tertentu, yang dibuat dan dijual perusahaan tertentu, ditempat tertentu
dengan harga yang tertentu pula. Konsumen kadang-kadang memang
perlu diingatkan, karena mereka tidak ingin bersusah payah untuk selalu
mencari barang apa yang dibutuhkan dan dimana mendapatkannya. 17
5. Biaya Promosi
Setiap kegiatan promosi, tentunya membutuhkan biaya yang sesuai
dengan kebutuhan, namun setiap perusahaan seringkali kesulitan dalam
menentukan besarnya biaya yang akan dikeluarkan untuk promosi.
Oleh karena itu dalam menentukan besarnya biaya promosi dengan tepat
dapat dilakukan melalui beberapa cara, antara lain:
a. Metode yang dapat dijangkau
Sebagian besar perusahaan yang meneluarkan anggaran promosi
disesuaikan dengan kemampuannya, yaitu dengan menyusun anggaran
promosi pada tingkat yang paling tinggi, dimana perusahaan dapat
mengeluarkannya. Berdasarkan metode ini, besarnya biaya promosi adalah
17 Philip Kotler dan A.B. Susanto, op. cit., h. 231.
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tergantung pada besarnya biaya yang mampu dikeluarkan atau dijangkau
perusahaan.
b. Metode persentase dari penjualan
Dengan menggunakan metode ini maka perusahaan menetapkan
besarnya anggaran promosi berdasarkan persentase tertentu dari penjualan
atau dari persentase harga jualnya. Adapun keuntungan dari metode ini
antara lain:
1) Pengeluaran promosi akan berubah sesuai dengan kemampuan
perusahaan.
2) Metode ini menyebabkan perusahaan untuk mempertimbangkan
antara biaya promosi, harga jual, dan laba per unit.
3) Mendorong stabilitas kompetitif sampai sejauh mana perusahaan
pesaing menghabiskan persentase yang hampir sama dengan penjual
mereka untuk promosi.
c. Metode keseimbangan kompetitif
Banyak perusahaan yang menganggarkan promosi disesuaikan
dengan anggaran promosi saingannya. Metode ini digunakan karena
mengingat pengeluaran saingan untuk promosi pada produk atau jasa yang
sama adalah merupakan kebijaksanaan yang kolektif.
d. Metode tujuan dan tugas
Metode ini meminta perusahaan untuk mengembangkan anggaran
promosi mereka dengan mendefinisikan tujuan spesifik, menentukan tugas
yang harus dilaksanakan untuk mencapai tujuan itu, dan mengestimasikan
biaya untuk melaksanakan tugas tersebut, jumlah biaya-biaya tersebut
merupakan usulan anggaran promosi, atau dengan kata lain jumlah yang
dianggarkan sama dengan besarnya biaya yang diperkirakan untuk
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melaksanakan tugas-tugas tertentu. Hal ini dimaksudkan agar dalam
menjalankan suatu kegiatan promosi dapat berjalan sesuai rencana.
6. Peranan Promosi
Pada setiap perusahaan, tentunya kegitan promosi memiliki peranan
penting dalam perkembangan usaha, khususnya pada wilayah pemasaran. Hal
ini disebabkan karena promosi merupakan kebutuhan pokok dalam setiap
perusahaan.
Promosi merupakan alat bantu untuk mempengaruhi konsumen agar
membeli produk yang ditawarkan atau yang dihasilkan oleh suatu perusahaan,
sehingga dapat meningkatkan jumlah penjualan dan pembelian dari konsumen.
Begitupun pada perusahaan yang bergerak dibidang pelayanan jasa. Sebagai
contoh pada usaha perbankan, khususnya pada bank syariah yang juga
melakukan kegiatan promosi sebagai salah satu upaya untuk memperkenalkan
atau menyampaikan informasi kepada publik mengenai produk yang dimiliki.
Melalui promosi bank syariah dapat mempekenalkan keunggulan akan produk
yang dihasilkan, seperti sistem bagi hasil pada produk pembiayaan yang
diterapkan guna menarik perhatian publik untuk menjadikan bank syariah
sebagai tempat alternatif dalam melakukan transaksi keuangan, khususnya
mengenai bantuan dana atau pembiayaan sehingga dapat meningkatkan jumlah
permintaan dari nasabah.
Seorang ahli ekonomi berpendapat mengenai peranan promosi pada
suatu perusahaan, yaitu menyatakan bahwa perusahaan ingin mencapai tingkat
penjualan tertentu melalui beragam kegiatan promosi, meliputi periklanan,
personal selling, promosi penjualan dan publisitas.18
18 Philip Kotler dan Armstrong, op. cit., h. 223.
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Berdasarkan uraian diatas, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan,
sebagai berikut:
a. Kegiatan promosi berperan penting dalam peningkatan jumlah
penjualan atau permintaan pada suatu perusahaan yang orientasinya
bergerak dibidang penjualan, seperti super market, swalayan dan
sebagainya.
b. Kegiatan promosi berperan penting dalam peningkatan jumlah
permintaan akan produk yang dihasilkan pada suatu perusahaan yang
orientasinya bergerak pada bidang pelayana jasa, seperti pada usaha
perbankan, pegadaian, asuransi, koperasi, baitul mal at’tanwil dan
sebagainya.
C. Konsep Tentang Pendapatan
Allah SWT berfirman dalam Q.S. al-Mulk/67: 15.
Terjemahnya :
“Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, Maka berjalanlah di
segala penjurunya dan makanlah sebahagian dari rezki-Nya. dan Hanya
kepada-Nya-lah kamu (kembali setelah) dibangkitkan”19
Dalam ayat ini, menjelaskan bahwa Allah SWT telah menciptakan alam
semesta beserta isinya untuk manusia nikmati, dan tentunya manusia pun harus
berusaha untuk memperoleh nikmat tersebut, kemudian bertawakkal.20
19 Departemen Agama Republik Indonesia op. cit., h. 677.
20 Ahmad Mustafa al – Maragi, Terjemah Tafsir al – Maragi Juz XXVII, (Cet. II; Semarang:
CV. Toha Putra, 1993), h. 26.
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Maksud dari berusaha pada penjelasan diatas, diartikan sebagai kegiatan
yang produktif pada aktifitas muamalah manusia sebagai khalifah fil ardh.16 Pada
pemenuhan kebutuhan dasar manusia, aktifitas tersebut tentunya diartikan sebagai
pengejewantahan aktifitas yang berskala ekonomi secara mandiri.17
1. Pengertian Pendapatan
Menurut ilmu ekonomi pendapatan merupakan nilai maksimum yang
dapat dikonsumsi oleh seseorang dalam suatu periode dengan mengharapkan
keadaan yang sama pada akhir periode seperti keadaan semula. Pengertian
tersebut menitikberatkan pada total kuantitatif pengeluaran terhadap konsumsi
selama satu periode. Dengan kata lain, pendapatan adalah jumlah harta
kekayaan awal periode ditambah keseluruhan hasil yang diperoleh selama satu
periode, bukan hanya yang dikonsumsi. Definisi pendapatan menurut ilmu
ekonomi menutup kemungkinan perubahan lebih dari total harta kekayaan
badan usaha pada awal periode, dan menekankan pada jumlah nilai statis pada
akhir periode. Secara garis besar pendapatan adalah jumlah harta kekayaan awal
periode ditambah perubahan penilaian yang bukan diakibatkan perubahan
modal dan hutang.
Menurut ilmu akuntansi banyak konsep pendapatan didifinisikan dari
berbagai literatur akuntansi dan teori akuntansi. Namun pada dasarnya konsep
pendapatan dapat ditelusuri dari dua sudut pandang, yaitu:
a. Pandangan yang menekankan pada pertumbuhan atau peningkatan
jumlah aktiva yang timbul sebagai hasil dari kegiatan operasional
perusahaan. Pendekatan yang memusatkan perhatian kepada arus masuk
atau inflow adalah Revenue is an inflow of assets in the form of cash,
receivables of other property for customer or client, which
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16Didin Hafidhuddin, dan Hendri Tandjung, Manajemen Syariah dalam Praktek, (Cet. I;
Jakarta: Gema Insani Press, 2003), h. 44.
17Dr. Abdul Hamid Mursi, SDM  yang produktif : pendekatan al- Qur’an dan sains, (Cet I;
Jakarta: Gema Insani Press, 1997), h. 118.
results from sales of merchandises or rendering of services, or from
investment for instance, interest may be carned on bonds or saving
deposit.
b. Pandangan yang menekankan kepada penciptaan barang dan jasa oleh
perusahaan serta penyerahan barang dan jasa atau outflow. Vernon Kam
menyatakan Revenue is the gross increase in the value of asset and
capital and that the increase eventually pertain to cash. For the primary
operations of the business, the cash inflow is created mainly by the
production and sale of the output of the firm. Kam berpendapat bahwa
pendapatan adalah kenaikan kotor dalam jumlah atau nilai aktiva dan
modal, dan biasanya kenaikan tersebut berwujud aliran kas masuk ke
unit usaha. Aliran kas masuk ini terjadi terutama akibat penciptaan
melalui produksi dan penjualan output perusahaan.
Konsep dasar pendapatan pada dasarnya adalah suatu proses mengenai
arus penciptaan barang dan jasa oleh perusahaan selama jangka waktu tertentu.
The basic concept of revenue is that it is a flow process the creation of goods
and services by an enterprises during specific internal of time. Konsep
pendapatan sering dilihat melalui pengaruhnya terhadap ekuitas pemilik.
Berbagai definisi yang timbul sering merupakan kombinasi konsepkonsep
tersebut.
FASB SFAC No.6 memberikan pemahaman pendapatan adalah
Revenues are inflow or other enhancemant of assets of an entity or settlements
of it’s liability (or combination of both) from delivery or producing goods,
rendering, services, or other activities that constitute the entity’s on going
major or central operations.
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Gains are increases in equity (net assets) from peripheral or incidental
transaction of an entity except those that result from revenues or investment by
owner.
Granof dan Belll mendefinisikan keuntungan “Gains are increases in
net assets from transactions that are not typical of firm day-to-day transaction”
Definisi di atas, menekankan pengertian pendapatan pada arus masuk
penambahan lain atas aktiva suatu entitas atau penyelesaian
kewajibankewajibannya atau kombinasi keduanya yang berasal dari penyerahan
atau produksi barang, pemberian jasa atau kegiatan-kegiatan lain yang
merupakan operasi inti.
Dari kutipan di atas, dapat dilihat bahwa ada dua penggolongan
mengenai pendapatan, yaitu penggolongan secara luas dan secara sempit.
Pendapatan secara luas menitikberatkan kepada keseluruhan kegiatan
perusahaan yang menghasilkan kenaikan aktiva atau berkurangnya hutang dan
dapat merubah modal pemiliknya. Keseluruhan kegiatan perusahaan itu terdiri
dari kegiatan utama dan kegiatan lain di luar kegiatan utama. Pemfokusan
kegiatan perusahaan terhadap kegiatan utama yang berakibat kepada kenaikan
aktiva atau pengurangan hutang dan yang dapat merubah modal tersebut
pendapatan dalam arti sempit. Dilihat dari arti sempit, untuk kenaikan ekuitas
yang berasal dari transaksi periferal atau insidental pada suatu entitas dan semua
transaksi lain dan kejadian serta situasi lain yang mempekerjakan entitias
kecuali yang dihasilkan dari pendapatan atau investasi pemilik disebut
keuntungan.
2. Karakteristik Pendapatan
Pendapatan diakibatkan oleh kegiatan-kegiatan perusahaan dalam
memanfaatkan faktor-faktor produksi untuk mempertahankan diri dan
pertumbuhan. Seluruh kegiatan perusahaan yang menimbulkan pendapatan
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secara keseluruhan disebur earning process. Secara garis besar earning process
menimbulkan dua akibat yaitu pengaruh positif atau pendapatan dan
keuntungan dan pengaruh negatif atau beban dan kerugian. The activity of
earning process creates two effect, possitive stream (revenues and gains) and
negative stream (expenses and loses).
Selisih dari keduanya nantinya menjadi laba atau income dan rugi atau
less. Pendapatan umumnya digolongkan atas pendapatan yang berasal dari
kegiatan normal perusahaan dan pendapatan yang bukan berasal dari kegiatan
normal perusahaan.
Pendapatan dari kegiatan normal perusahaan biasanya diperoleh dari
hasil penjualan barang ataupun jasa yang berhubungan dengan kegiatan utama
perusahaan. Pendapatan yang bukan berasal dari kegiatan normal perusahaan
adalah hasil di luar kegiatan utama perusahaan yang sering disebut hasil non
operasi. Pendapatan non operasi biasanya dimasukkan ke dalam pendapatan
lain-lain, misalnya pendapatan bunga dan deviden.
Ada beberapa karakteristik tertentu dari pendapatan yang menentukan
atau membatasi bahwa sejumlah rupiah yang masuk ke perusahaan merupakan
pendapatan yang berasal dari operasi perusahaan. Karakteristik ini dapat dilihat
berdasarkan sumber pendapatan, produk dan kegiatan utama perusahaan dan
jumlah rupiah pendapatan serta proses penandingan.
a. Sumber pendapatan
Jumlah rupiah perusahaan bertambah melalui berbagai cara tetapi
tidak semua cara tersebut mencerminkan pendapatan. Tambahan jumlah
rupiah aktiva perusahaan dapat berasal dari transaksi modal, laba dari
penjualan aktiva yang bukan barang dagangan seperti aktiva tetap, surat
berharga, ataupun penjualan anak atau cabang perusahaan, hadiah,
sumbangan atau penemuan, revaluasi aktiva tetap, dan penjualan produk
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perusahaan. Dari semua transaksi di atas, hanya transaksi atas penjualan
produk saja yang dapat dianggp sebagai sumber utama pendapatan
walaupun laba atau rugi mungkin timbul dalam hubungannya dengan
penjualan aktiva selain produk utama perusahaan.
b. Produk dan kegiatan utama perusahaan
Produk perusahaan mungkin berupa barang ataupun dalam bentuk
jasa. Perusahaan tertentu mungkin sekali menghasilkan berbagai macam
produk atau baik berupa barang atau jasa atau keduanya yang sangat
berlainan jenis maupun arti pentingnya bagi perusahaan. Terkadang, produk
yang dihasilkan secara insidental bila dihubungkan dengan kegiatan utama
perusahaan atau yang timbul tidak tetap, sering dipandang sebagai elemen
pendapatan non operasi, maka pemberian pembatasan tentang epndapatan
sangat perlu, untuk itu produk perusahaan harus diartikan meliputi seluruh
jenis barang atau jasa yang disediakan atau diserahkan kepada konsumen
tanpa memandang jumlah rupiah relatif tiap jenis produk tersebut atau
sering tidaknya produk tersebut atau sering tidaknya produk tersebut
dihasilkan.
c. Jumlah rupiah pendapatan dan proses penandingan
Pendapatan merupakan jumlah rupiah dari harga jual per satuan kali
kuantitas terjual. Perusahaan umumnya akan mengharapkan terjadinya laba
yaitu jumlah rupiah pendapatan lebih besar dari jumlah biaya yang
dibebankan. Laba atau rugi yang terjadi baru akan diketahui setelah
pendapatan dan beban dibandingkan. Setelah biaya yang dibebankan secara
layak dibandingkan dengan pendapatan maka tampaklah jumlah rupiah laba
atau pendapatan neto.
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3. Kriteria pengakuan pendapatan
Pengakuan sebagai pencatatan suatu item dalam perkiraan-perkiraan
dan laporan keuangan seperti aktiva, kewajiban, pendapatan, beban, keuntungan
dan kerugian. Pengakuan itu termasuk penggambaran suatu item baikd alam
kata-kata maupun dalam jumlahnya, dimana jumlah mencakup angka-angka
ringkas yang dilaporkan dalam laporan keuangan.
Empat kriteria mendasar yang harus dipenuhi sebelum suatu item dapat
diakui adalah:
a. Definsi item dalam pertanyaan harus memenuhi definisi salah satu dari
tujuh unsur laporan keuangan yaitu aktiva, kewajiban, ekuitas,
pendapatan, beban, keuntungan dan kerugian.
b. Item tersebut harus memiliki atribut relevan yang dapat diukur secara
andal, yaitu karakteristik, sifat atau aspek yang dapat dikuantifikasi dan
diukur.
c. Relevansi informasi mengenai item tersebut mampu membuat suatu
perbedaan dalam pengambilan keputusan.
d. Reliabilitas informasi mengenai item tersebut dapat digambarkan secara
wajar dapat diuji, dan netral.
Empat kriteria pengakuan di atas, diterapkan pada semua item yang akan
diakui pada laporan keuangan. Namun SFAC No.5 menyatakan persyaratan
yang lebih mengikat dalam hal pengakuan komponen laba dan pada pengakuan
perubahan lainnya dalam aktiva atau kewajiban.
Sebagai tambahan pada empat kriteria pengakuan secara umum yang
telah dijelaskan sebelumnya, pendapatan dan keuntungan umumnya diakui
apabila:
a. Pendapatan dan keuntungan tersebut telah direalisasikan.
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b. Pendapatan dan keuntungan tersebut telah dihasilkan karena sebagian
besar dari proses untuk menghasilkan laba telah selesai.
Pendapatan direalisasikan ketika kas diterima untuk barang dan jasa
yang dijual. Pendapatan itu dapat direalisasikan ketiga klaim atas kas (misalnya,
aktiva non kas seperti piutang usaha atau wesel tagih) diterima yang ditentukan
dapat segera dikonversikan ke dalam kas tertentu. Kriteria ini juga dipenuhi jika
produk tersebut adalah suatu komoditas, seperti emas, dimana ada pasar publik
untuk jumlah tak terhingga, dan produk tersebut dapat dibeli dan dijual pada
harga pasar yang telah diketahui. Pendapatan dihasilkan ketika perusahaan
secara mendasar menyelesaikan semua yang harus dilakukannya agar dikatakan
menerima manfaat dari pendapatan yang terkait. Secara umum pendapatan
diakui ketiga proses menghasilkan laba diselesaikan atau sebenarnya belum
diselesaikan selama biaya-biaya yang dibutuhkan untuk menyelesaikan proses
menghasilkan laba dapat diestimasi secara tepat.
4. Pengukuran dan Pengakuan Pendapatan Menurut Standar Akuntansi
Keuangan NO.23.
Kemampuan dari akuntansi memberi suatu informasi yang baik dapat
dilihat dari kemampuannya untuk memberikan konsep pengakuan pendapatan
dengan tepat sehingga membantu pemakai dalam mengambil keputusan.
Standar Akuntansi Keuangan NO.23 mendefinisikan pendapatan
sebagai berikut:
a. Pengukuran pendapatan
Pendapatan harus diukur dengan nilai wajar imbalan yang diterima
atau yang dapat diterima. Jumlah pendapatan yang timbul dari suatu
transaksi biasanya ditentukan oleh persetujuan antara perusahaan dengan
pembeli atau pemakai aktiva tersebut. Jumlah tersebut diukur dengan nilai
wajar imbalan yang diterima atau yang dapat diterima perusahaan dikurangi
jumlah diskon dagang dan rabat volume yang diperbolehkan oleh
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perusahaan. Pada umumnya imbalan tersebut berbentuk kas atau setara kas
dan jumlah pendapatan adalah jumlah kas atau setara kas yang diterima atau
yang dapat diterima. Namun jika terdapat perbedaan antara nilai wajar dan
jumlah nominal, maka imbalan tersebut diakui sebagai pendapatan bunga.
Nilai wajar disini dimaksudkan sebagai suatu jumlah dimana kegiatan
mungkin ditukarkan atau suatu kewajiban diselesaikan antara pihak yang
memakai dan berkeinginan untuk meakukan transaksi wajar, kemungkinan
kurang dari jumlah nominal kas yang diterima atau dapat diterima.
Barang yang dijual atau jasa yang diberikan untuk diperkirakan atau
barter dengan barang atau jasa yang tidak sama, maka pertukaran dianggap
sebagai transaksi yang mengakibatkan pendapatan. Tetapi bila barang atau
jasa yang dipertukarkan untuk barang atau jasa dengan sifat dan nilai yang
sama maka pertukaran tersebut tidak dianggap sebagai transaksi yang
mengakibatkan pendapatan.
b. Pengakuan pendapatan
Pendapatan yang timbul dari kegiatan normal perusahaan memiliki
identifikasi tertentu. Menurut PSAK No.23 kriteria pengakuan pendapatan
biasanya diterapkan secara terpisah kepada setiap transaksi, namun dalam
keadaan tertentu adalah perlu untuk menerapkan kriteria pengakuan tersebut
kepada komponen-komponen yang dapat diidentifikasi secara terpisah dari
suatu transaksi tunggal supaya mencerminkan substansi dari transaksi
tersebut. Sebaliknya, kriteria pengakuan diterapkan pada dua atau lebih
transaksi bersama-sama bila transaksi tersebut terikat sedemikian rupa
sehingga pengaruh komersialnya tidak dapat dimengerti tanpa melihat
rangkaian transaksi tertentu secara keseluruhan.
Pendapatan dari penjualan barang harus segera diakui bila seluruh
kriteria berikut ini terpenuhi:
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1) Perusahaan telah memindahkan resiko secara signifikan dan telah
memudahkan manfaat kepemilikan barang kepada pembeli.
2) Perusahaan tidak lagi mengelola atau pengendalian efektif atas
barang yang dijual.
3) Jumlah pendapatan tersebut dapat diukur dengan handal.
4) Besar kemungkinan manfaat ekonomi yang dihubungkan dengan
transaksi akan mengalir ke perusahaan tersebut.
5) Biaya yang akan terjadi sehubungan dengan transaksi penjualan
dapat diukur dengan handal.
Bila salah satu kriteria di atas tidak dipenuhi, maka pengakuan
pendapatan harus ditangguhkan. Pendapatan tidak diakui apabila
perusahaan tersebut menahan resiko dari kepemilikan, antara lain:
1) Bila perusahaan menahan kewajiban karena pelaksanaan suatu hal
yang tidak memuaskan yang tidak dijamin sebagaimana lazimnya.
2) Bila penerimaan pendapatan dari suatu penjualan tertentu tergantung
pada pendapatan pembeli yang bersumber dari penjualan barang
yang bersangkutan.
3) Bila pengiriman barang tergantung pada instalasinya, dan instalasi
tersebut merupakan bagian signifikan dari kontrak yang belum
diselesaikan oleh perusahaan.
4) Bila pembeli berhak untuk membatalkan pembelian berdasarkan
alasan yang ditentukan dalam kontrak dan perusahaan tidak dapat
memastikan apakah akan terjadi return.
Pendapatan dan transaksi penjualan jasa dapat diestimasi atas tugas
yang disepakati perusahaan. Pendapatan sehubungan dengan transaksi
tersebut diakui pada tingkat penyelesaian dari transaksi pada tanggal neraca.
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Menurut Standar Akuntansi Keuangan, penjualan jasa dapat diakui
dengan metode persentase penyelesaian, bila memenuhi seluruh kondisi
berikut:
1) Jumlah pendapatan dapat diukur dengan handal.
2) Besar kemungkinan manfaat ekonomi sehubungan dengan
transaksi tersebut akan diperoleh perusahaan.
3) Tingkat penyelesaian dari suatu transaksi pada tanggal neraca dapat
diukur dengan andal.
4) Biaya yang terjadi untuk transaksi tersebut dan biaya tidak
menyelesaikan transaksi tersebut dapat diukur dengan andal.
Suatu perusahaan dapat membuat estimasi yang andal setelah
perusahaan tersebut dapat dipisah dengan kekuatan hukum berkenaan
dengan jasa yang diberikan dan diterima oleh pihak-pihak tersebut, antara
lain:
1) Hak masing-masing pihak yang pelaksanaannya dapat dipaksakan
dengan kekuatan hukum yang berkenaan dengan jasa yang
diberikan dan diterima pihak-pihak tersebut.
2) Imbalan yang harus dipertukarkan.
3) Cara dan persyaratan penyelesaian.
Tingkat penyelesaian suatu transaksi dapat ditentukan dengan
berbagai metode, tergantung pada sifat transaksi, metode tersebut dapat
meliputi:
1) Besar kemungkinan manfaat ekonomi sehubungan dengan
transaksi tersebut akan diperoleh perusahaan.
2) Jumlah pendapatan dapat diukur dengan handal.
3) Pendapatan atas bunga, royalti, dan deviden ini diakui dengan
menggunakan dasar tersebut.
37
4) Bunga harus diakui atas dasar proporsi waktu yang
memperhitungkan hasil efektif aktiva tersebut.
5) Royalti harus diakui atas dasar akrual sesuai dengan substansi
perjanjian yang relevan.
6) Dalam metode biaya (cost method), deviden tunai harus diakui bila
hak pemegang saham untuk menerima pembayaran diterapkan.
5. Masalah Pengukuran dan Pengakuan Pendapatan
a. Masalah pengukuran pendapatan
Pengukuran akuntansi haruslah diarahkan ke penyajian informasi
yang relevan untuk penggunaan yang ditetapkan. Pembatasan data yang
tersedia dan ciri-ciri tertentu dari lingkungan membatasi keakuratan dan
keterandalan pengukuran. Oleh sebab itu keterbatasan ini harus
dikemukakan secara eksplisit dan dipertimbangkan dalam pengembangan
prinsip serta prosedur akuntansi, karena kendala-kendala ini tidak dapat
dibuang oleh lingkungan atau kurangnya alat pengukur memadai.
Nilai tukar produk atau jasa sebagai hasil penjualan perusahaan
merupakan ukuran terbaik dan paling objektif bagi pendapatan. Penentuan
satuan ukur untuk pendapatan secara umum dinyatakan dengan jumlah uang
atau unit moneter. Penentuan ini menimbulkan masalah, oleh sebab itu
adanya penurunan atau kenaikan daya beli umum sepanjang waktu.
Keterbatasan pengukuran pendapatan dapat timbul karena data
akuntansi disajikan berdasarkan asumsi bahwa data itu relevan.
Meramalkan pada masa yang akan datang pada umumnya tidak pasti, maka
sulit menetapkan pengukuran yang relevan untuk tujuan ini. Namun,
ketidakmampuan untuk membuat pengukuran pendapatan yang terandal dan
atribut khusus yang dianggap relevan dapat juga disebab oleh kurangnya
teknik pengukuran yang terandal dan ketidakmampuan untuk menemukan
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prosedur pengukuran pendapatan yang menjelaskan secara layak atribut
yang sedang diukur.
b. Masalah pengakuan pendapatan
Pada penjelasan sebelumnya konsep pendapatan hingga saat ini sulit
dirumuskan oleh para ahli ekonomi maupun akuntansi, hal ini disebabkan
pendapatan menyangkut prosedur tertentu, perubahan nilai tertentu dan
waktu pendapatan harus dilaporkan.
Didalam definisi pendapatan sebagai produk perusahaan dalam
mengukur dan melaporkan pendapatan masih menghadapi masalah. Suatu
alternatif pengakuan pendapatan pada waktu penyelesaian kegiatan utama
ekonomi adalah konsep pelaporan pendapatan berdasarkan kejadian kritis
atau yang paling menentukan, dengan kata lain sebagian pendapatan diakui
kemudian jika fungsi atau kegiatan ekonomi tambahan akan terjadi
kemudian.
Sebaliknya bahwa nilai tambahan oleh perusahaan seharusnya
dialokasikan beberapa titik waktu, bahkan jika pertambahan nilai oleh
perusahaan dilaporkan pada satu titik waktu saja maka jumlah pendapatan
yang ditunjukkan oleh pertambahan nilai karena faktor-faktor ekonomi
lainnya harus dilaporkan pada satu titik waktu saja. Walaupun pendapatan
yang ditunjukkan oleh pertambahan nilai karena faktor-faktor lainnya
sesuah pengakuan utama. Inilah konsep nilai bersih yang dapat
direalisasikan yaitu harga penjualan tunai akhir dikurangi biaya tambahan
untuk memproduksi dan menjual.
Salah satu kesulitan utama konsep realisasi adalah bahwa realisasi
mempunyai arti berbeda-beda bagi setiap orang. Di dalam pengertian yang
lebih luas, istilah ini digunakan hanya untuk mengartikan pengakuan
pendapatan. Tetapi banyak para ahli menggunakan istilah realisasi tersebut
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dalam arti memandangnya sebagai aturan khusus yang cocok bagi pelaporan
transaksi, sedangkan yang lain akan memasukkan semua kenaikan nilai
tanpa mempermasalahkan jenis dan sumbernya.
Dari berbagai istilah dan penjelasan mengenai pengakuan
pendapatan yang dijelaskan oleh para ahli dan pakar akuntansi terlihat
dengan jelas bahwa hingga saat ini belum ada kesepakatan diantara para ahli
berkaitan dengan masalah pengakuan pendapatan, hal ini mungkin saja
disebabkan perbedaan geografis dan keadaan, serta praktek-praktek yang
akan dihadapi di masing-masing daerah atau negara. Untuk itu bagi
perusahan dalam menggunakan konsep pengakuan pendapatan memilih
salah satunya dalam menggunakan konsep pengakuan pendapatan dan
diharapkan diterapkan secara konsisten dalam perusahaan.
D. Konsep Tentang Pembiayaan
1. Pengertian pembiayaan
Pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah penyediaan uang atau
tagihan yang dipersamakan dengan itu berdasarkan persetujuan atau
kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang
dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu
tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.21 Suatu akad transaksi dalam
Islam harus memenuhi kriteria-kriteria, yaitu bebas dari riba, gharar, maysir,
tadlis, ikroha dan tidak bertentangan dengan dalil syari’.
2. Jenis-jenis Produk Pembiayaan
a. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil, meliputi:
21 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah: Dari Teori ke Praktek (Cet. III; Jakarta:
Gema Insani Press-Tazkia Cendekia, 2001), h. 27.
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1) Al-Mudharabah, adalah perjanjian antara penanam modal dan
pengelola dana untuk melakukan kegiatan uasaha tertentu, dengan
pembagian keuntungan antara kedua belah pihak berdasarkan nisbah
yang telah disepakati.
2) Al-Musyarakah, adalah perjanjian di antara pemilik modal untuk
mencampurkan modal mereka pada suatu usaha tertentu, dengan
pembagian keuntungan diantara pemilik modal berdasarkan nisbah
yang tlah disepakati.
b. Pembiayaan dengan prinsip jual beli, terditi dari:
1) Al-murabahah, adalah perjanjian jual beli antara pihak bank dan
nasabah di bank syariah, dimana pihak bank membeli barang yang
diperlukan oleh nasabah dan kemudian menjualnya kepada nasabah
yang bersangkutan sebesar harga perolehan ditambah dengan
margin atau keuntungan yang disepakati antara bank syariah dan
nasabah.22
2) Bai’as-salam, adalah perjanjian jual beli barang dengan cara
pemesanan dengan syart-syarat tertentu dan pembayaran harga
terlebih dahulu.
3) Bai’al-istisna, adalah perjanjian jual beli dalam bentuk pemesanan
pembuatan barang dengan kriteria dan persyaratan tertentu.
c. Pembiayaan dengan prinsip sewa, meliputi:
1) Al-Ijarah, adalah perjajiana sewa menyewa suatau barang dalam
waktu tertentu melalaui pembayaran sewa.
22 Warkum Sumitro SH., MH, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait
(BAMUI & Takaful) di Indonesia (Cet. III; Jakarta: Rajawali Press, 2002), h. 49.
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2) Al-ijarah muntahiya biltamlik, adalah perjajiana sewa menyewa
suatau barang yang diakhiri dengan perpindahan kepemilikan
barang dari pihak yang memerikan sewa kepada pihak penyewa.
d. Pembiayaan jasa pelayanan, terdiri dari:
1) Al-Wakalah, adalah akad perwakilan antara dua pihak, umumnya
digunakan untuk penerbitan L/C (letter Of Credit), akan tetapi juga
dapat digunakan untuk mentranfer dana nasabah ke pihak lain.
2) Al-Kafalah, adalah jaminan yang diberikan oleh penanggung (kafil)
kepada pihak ketiga untuk memenuhi kewajiaban pihak kedua atau
yang ditanggung.
3) Al-Hawalah, adalah pengalihan hutang dari orang yang berhutang
kepada orag lain yang wajib menanggungnya.
4) Rahn, adalah akad menggadaikan barang dari satu pihak ke pihak
lain, dengan uang sebagai gatinya atau menahan salah satu harta
milik pihak yang meminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang
diterimanya.
5) Al-Qardh, adalah pemberian harta kepada orang lain yang dapat
ditagih atau diminta kembali dengan kata lain meminjamakan tanpa
mengharapkan imbalan atau penyediaan dana atau tagihan antara
bank syariah dengan pihak peminjam yang mewajibkan pihak
peminjam melakukan pembayaran sekaligus atau melalui cicilan
dalam jangka waktu tertentu.23
3. Tujuan pembiayaan
Pembiayaan bertujuan untuk meningkatkan kesempatan kerja dan
kesejahteraan ekonomi sesuai dengan nilai-nilai Islam. Pembiayaan tersebut
23 Muhammad Syafi’i Antonio, op. cit., h. 59.
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harus dapat dinikmati oleh sebanyak-banyaknya pengusaha yang bergerak
dibidang industri, pertanian, dan perdagangan untuk menunjang kesempatan
kerja dan menunjang produksi dan distribusi barang dan jasa dalam rangka
memenuhi kebutuhan dalam negeri maupun ekspor.24
4. Fungsi pembiayaan
Keberadaan bank syariah yang menjalankan pembiayaan berdasarkan
prinsip syariah bukan hanya untuk mencari keuntungan dan meramaikan bisnis
perbankan di Indonesia, tetapi juga untuk menciptakan lingkungan bisnis yang
aman, antara lain:
a. Memberikan pembiayaan dengan prinsip syariah yang menerapkan
sistem bagi hasil yang tidak memberatkan debitur.
b. Membantu kaum dhuafa yang tidak tersentuh oleh bank konvensional
karena tidak mampu memenuhi persyaratan yang ditetapkan oleh bank
konvensional.
c. Membantu masyarakat ekonomi lemah yang selalu dipermainkan oleh
rentenir dengan membantu melalui pendanaan untuk usaha yang
dilakukan.
5. Prinsip pembiayaan
Dalam melakukan penilaian permohonan pembiayaan bank syariah
bagian marketing harus memperhatikan beberapa prinsip utama yang berkaitan
dengan kondisi secara keseluruhan calon nasabah.25 Di dunia perbankan syariah,
prinsip penilaian dikenal dengan 5 C + 1 S, yaitu:
a. Character
24 Warkum Sumitro SH., MH, op. cit., h. 87.
25 Muhammad. Ayub, Understanding Islamic Finance (Jakarta: PT Gramedia Pusataka
Utama, 2009), h. 37.
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Merupakan penilaian terhadap karakter atau kepribadian calon
penerima pembiayaan dengan tujuan untuk memperkirakan kemungkinan
bahwa penerima pembiayaan dapat memenuhi kewajibannya.
b. Capacity
Merupakan penilaian secara subyektif tentang kemampuan
penerima pembiayaan untuk melakukan pembayaran.
c. Capital
Merupakan penilaian terhadap kemampuan modal yang dimiliki
oleh setiap calon penerima pembiayaan yang diukur dengan posisi
perusahaan secara keseluruhan yang ditujukan oleh rasio finansial dan
penekanan pada komposisi modalnya.
d. Collateral
Merupakan jaminan yang dimiliki calon penerima pembiayaan.
Penilaian ini bertujuan untuk lebih meyakinkan bahwa jika suatu resiko
kegagalan pembayaran terjadi, maka jaminan dapat dipakai sebagai
pengganti dari kewajiban.
e. Condition
Melihat kondisi ekonomi yang terjadi di masyarakat secara spesifik
melihat adanya keterkaitan dengan jenis usaha yang dilakukan oleh calon
penerima pembiayaan.
f. Syariah
Penilaian ini dilakukan untuk menegaskan bahwa usaha yang akan
dibiayai benar-benar usaha yang tidak melanggar syariah sesuai dengan
fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN) yang menyatakan bahwa pengelola




Gambar 2.1 Kerangka berpikir pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan
pendapatan pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah Makassar.
Kerangka pikir yang telah digambarkan diatas merupakan sintesis dari
kajian teori terhadap masalah penelitian yang menjelaskan tentang alur berpikir
secara ideal yang perlu dilakukan untuk merumuskan langkah penelitian agar
masalah penelitian bisa terjawab.26
26 Muhammad Arif Tiro, Penelitian: Skripsi, Tesis dan Disertasi (Cet. I; Makassar: Andira










= Implementasi dari kegiatan promosi pada PT. BRI Syariah Makassar
= Hubungan antara biaya promosi dengan pendapatan pembiayaan
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F. Hipotesis
Hipotesis ini merupakan jawaban sementara dari masalah yang akan dibahas
dalam penelitian, dimana kebenarannya masih perlu diuji secara
empiris.27
Berdasarkan rumusan masalah dan beranjak dari kerangka pikir yang telah
digambarkan, maka ditarik sebuah hipotesis, yaitu besarnya biaya promosi yang
dikeluarkan berpengaruh positif terhadap upaya peningkatan pendapatan





Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (Field Research) yang
bersifat deskriptif-kuantitatif, yaitu mendeskripsi secara sistematis, faktual dan
akurat terhadap suatu perlakuan pada wilayah tertentu mengenai hubungan
sebabakibat berdasarkan pengamatan terhadap akibat yang ada, kemudian menduga
faktor sebagai penyebab melalui pendekatan kuantitatif guna memahami dan
mendeskripsikan realitas rasional sebagai realitas subjektif melalui teknik analisis
kuantitatif, khususnya pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan pendapatan
pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah yang akan diuji secara empiris.28 Namun
penelitian ini juga akan menganalisa tentang keterkaitan atau korelasi antara kedua
variabel.
27 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktika (Jakarta: Rineka
Cipta, 1997), h. 13.
28 Muhammad Arif Tiro, Penelitian: Skripsi, Tesis dan Disertasi (Cet.I; Makassar: Andira
Publisher, 2009), h. 123.
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Agar penelitian ini lebih spesifik dalam cakupannya, maka penelitian ini
menggunakan sistem rentang waktu (Time series), dimana data yang dikumpulkan
dihitung berdasarkan hitungan triwulanan, yaitu mulai dari periode Oktober 2008
sampai dengan periode September 2011.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis memilih PT. Bank BRI Syariah (nasional)
sebagai objek penelitian dengan menetapkan PT. Bank BRI Syariah Cabang
Makassar sebagai tempat penelitian yang berlokasi di Jl. A.P Pettarani Kota
Makassar. Aktivitas penelitian ini secara keseluruhan dilaksanakan selama satu
bulan, sejak tanggal 30 Oktober 2011 hingga tanggal 30 November 2011.
C. Jenis dan Sumber Data
1. Jenis data
Data yang digunakan dalam penelitian ini, adalah data yang menyangkut
tentang jumlah biaya promosi yang dikeluarkan dan tingkat pendapatan yang
diperoleh dari hasil pengefektifan produk pembiayaan pertriwulan selama
periode Oktober 2008 hingga periode September 2011 yang diperoleh dari
publikasi laporan keuangan dalam setiap triwulan yang terdapat pada
perusahaan. Dalam hal ini, publikasi laporan keuangan pada PT.
Bank BRI Syariah secara nasional.
2. Sumber data
a. Data primer, adalah jenis data yang merupakan data yang diambil
berdasarkan literatur representatif dari lapangan (field research), baik
data yang dihasilkan melalui observasi, maupun dari arsip atau dokumen
laporan keuangan perusahaan yang dipublikasikan melalui web site PT.
Bank BRI Syariah pusat.
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b. Data sekunder, adalah data yang mendukung data primer yaitu segala
bentuk data yang diperoleh melalui kepustakaan (library research) baik
berupa majalah, jurnal, artikel maupun dari berbagai hasil penelitian
sebelumnya yang berhubungan dengan pembahasan dalam skripsi ini.
D. Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data merupakan hal yang sangat penting dalam penelitian,
karena data dapat digunakan untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan.
Metode pengumpulan data ditentukan pula oleh masalah penelitian yang ingin di
pecahkan. Jadi pada skripsi ini penulis menggunakan metode penelitian lapangan
(Field Research), dimana penulis melakukan tinjauan secara langsung di lapangan
untuk mendapatkan data-data konkrit yang berkaitan dengan skripsi ini guna
dijadikan sebagai bahan penulisan, dimana data dikumpulkan dengan cara, sebagai
berikut:
1. Observasi
Teknik observasi adalah pengumpulan data dengan cara melakukan
survei secara langsung di lapangan untuk mengetahui gambaran umum yang
lebih jelas mengenai objek penelitian guna memperoleh data yang lebih akurat.
2. Dokumentasi
Teknik dokumentasi adalah pengumpulan data dengan cara mengambil
data dari dokumen-dokumen, neraca atau bukti tertulis berupa laporan hasil
kegiatan dan laporan keuangan perusahaan, khususnya laporan hasil kegiatan
promosi dan distribusi bagi hasil dengan indikasi pendapatan bagi hasil dari
pengefektifan produk pembiayaan pertriwulan. Perlu ditegaskan bahwa data
yang dimaksud merupakan data yang bersifat nasional yang di ambil dari web
site mengenai publikasi laporan keuangan PT. Bank BRI Syariah yang
terkumpul pada kantor pusat PT. Bank BRI Syariah.
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E. Teknik Analisis Data
Data yang terkumpul dari hasil observasi dan dokumentasi terlebih dahulu
diperiksa dan diteliti, apabila ditemukan kekurangan maka dilakukan tinjauan ulang
guna memperoleh data konkrit yang sesuai dengan kebutuhan penulisan. Untuk
menghindari kesalahan atau kekeliruan dalam penelitian, data selalu
dikomparasikan dengan literatur kepustakaan yang telah disediakan.
Adapun model yang digunakan untuk menganalisis keterkaitan antara kedua
variabel tersebut, yaitu menggunakan analisis regresi linear sederhana yang akan
dianalisa melalui persamaan:
Y = a +b X
Dimana,
Y   = Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan.
a = Nilai Y ketika nilai X = 0(harga konstan).
b = Angka arah atau koefisien regresi yang menunjukkan angka
peningkatan ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan
pada perubahan variabel independen.
X   = Subyek pada variabel independen yang mempunyai nilai tertentu.
Sebelum analisis regresi digunakan, maka terlebih dahulu akan dilakukan
uji linearitas dan uji keberartian untuk selanjutnya akan dilakukan uji hipotesis
dengan bantuan program SPSS versi 17.
F. Defenisi Operasional dan Ruang Lingkup Penelitian
1. Defenisi Operasional
Agar mempermudah dalam mendefenisikan operasional, maka terlebih
dahulu diuraikan pengertian beberapa variabel yang akan menjadi pokok
pembahasan, yaitu:
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a. Biaya promosi, adalah nilai yang dikorbankan atau dikeluarkan oleh
suatu perusahaan untuk kepentingan promosi dalam kaitannya dengan
pemasaran produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut.
b. Pendapatan, adalah jumlah harta kekayaan awal periode ditambah
perubahan penilaian yang bukan diakibatkan perubahan modal dan
hutang.29
c. Pembiayaan, adalah penyediaan uang atau tagihan yang dipersamakan
dengan itu berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank
dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk
mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu
dengan imbalan atau bagi hasil.
Berdasarkan uraian pengertian beberapa variabel yang telah di uraikan,
maka maksud dari skripsi ini dapat didefenisikan sebagai dampak yang
ditimbulkan dari jumlah biaya promosi yang dikeluarkan terhadap tingkat
pendapatan yang diperoleh melalui hasil dari produk pembiayaan pada PT.
Bank BRI Syariah.
2. Ruang Lingkup Penelitian
Pada penelitian ini, membahas tentang pengaruh variabel “X” (Biaya
promosi) terhadap variabel “Y” (Pendapatan pembiayaan). Dalam hal ini, biaya
promosi merupakan variabel yang bersifat independen (bebas), sedangkan
pendapatan pembiayaan merupakan variabel yang bersifat dependen (terikat),
dimana variabel “X” berperan sebagai peubah yang akan mempengaruhi,
sedangkan variabel “Y” adalah yang akan dipengaruhi namun
29 Tim Penyusun Kamus Pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar
Bahasa Indonesia (Cet I; Jakarta: Balai Pustaka, 2002), h. 371.
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dalam penelitian ini, penulis juga akan menganalisis hubungan atau keterkaitan
antara kedua variabel.
Adapun orientasi dalam penelitian ini, yaitu mengarah pada pengujian
teori yang bersifat deskriptif-kuantitatif, yaitu menguji seberapa besar pengaruh
suatu faktor terhadap suatu aspek tertentu, dalam hal ini pengaruh biaya
promosi terhadap peningkatan pendapatan pembiayaan pada PT. Bank BRI
Syariah dan menganalisa keterkaitan atau hubungan antara kedua
variabel.
Untuk membatasi waktu yang memiliki cakupan luas, maka penulis
menentukan batasan waktu, yaitu menghimpun data yang terkumpul dari
periode Oktober 2008 hingga periode September 2011, dimana rentang




A. Gambaran Umum Tentang PT. BRI Syariah
Berdasarkan hasil observasi dan dokumentasi yang telah dilakukan oleh
peneliti, disimpulkan bahwa keberadaan PT. Bank BRI Syariah sangat penting
karena mengingat banyaknya praktek rentenir yang menyulitkan masyarakat
dengan imingan prosedur yang mudah dan sangat sederhana serta praktik riba yang
dapat menyengsarakan nasabah.
PT. Bank BRI Syariah merupakan lembaga keuangan yang berorientasi
sosial keagamaan yang kegiatan utamanya adalah menampung serta menyalurkan
dana atau harta masyarakat berdasarkan ketentuan yang telah ditetapkan dalam
Alquran dan Sunnah Rasul-Nya.30
PT. Bank BRI Syariah adalah salah satu lembaga keuangan mikro syariah
yang bernaung dibawah BI berupaya mengembangkan dan memberdayakan
potensi ekonomi umat serta memproduktifkan sebagian dana untuk kesejahteraan
umat. Selain itu pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah diharapkan mampu
meningkatkan kesejahteraan ekonomi rumah tangga nasabah. Maka dari itu dalam
mengefektifkan suatu produk pembiayaan yang dihasilkan, pihak PT. Bank BRI
Syariah aktif menjalankan kegiatan promosi, dimana sasaran utamanya adalah
upaya meningkatkan permintaan akan produk yang ditawarkan, khususnya Dana
Pihak Ketiga (DPK) yang merupakan sumber modal terbesar yang dimiliki oleh PT.
Bank BRI Syariah.
30 Makhalul Ilmi, Teori Dan Praktek Lembaga Keuangan Mikro Syariah, (Cet. I; UII Press:
Yogyakarta , 2002), h. 57.
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1. Sejarah Singkat Berdirinya PT. Bank BRI Syariah
Berawal dari akusisi Bank Jasa Arta oleh Bank Rakyat Indonesia, pada
tanggal 19 Desember 2007, kemudian diikuti dengan perolehan ijin dari Bank
Indonesia untuk mengubah kegiatan usaha Bank Jasa Arta dari bank umum
konvensional menjadi bank umum yang menjalankan kegiatan usaha
berdasarkan prinsip syariah pada tanggal 16 Oktober 2008, maka lahirlah Bank
umum syariah yang diberi nama PT. Bank Syariah BRI, dimana kemudian
berganti nama menjadi BRI Syariah pada tanggal 17 November 2008.
Nama BRI Syariah dipilih untuk menggambarkan secara langsung
hubungan Bank dengan PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, selanjutnya
disebut Bank Rakyat Indonesia, yang merupakan salah satu bank terbesar di
Indonesia. BRI Syariah merupakan anak perusahaan dari Bank Rakyat
Indonesia yang akan melayani kebutuhan perbankan masyarakat Indonesia
dengan menggunakan prinsip-prinsip syariah.
Pada tanggal 19 Desember 2008, telah ditanda-tangani akta pemisahan
unit usaha syariah. Penandatanganan akta pemisahan telah dilakukan oleh
Bapak Sofyan Basir selaku Direktur Utama Bank Rakyat Indonesia dan Bapak
Ventje Rahardjo selaku Direktur Utama BRI Syariah, sebagaimana akta
pemisahan No. 27 tanggal 19 Desember 2008 dibuat di hadapan notaris
Fathiah Helmi SH di Jakarta. Peleburan unit usaha syariah Bank Rakyat
Indonesia ke dalam BRI Syariah ini berlaku efektif pada tanggal 1 Januari
2009. Adapun yang menjadi pemegang saham BRI Syariah adalah PT Bank
Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, sebesar 99,99967% dan Yayasan
kesejahteraan pekerja BRI sebesar 0,00033%. PT. BRI Syariah meraih puncak
kesuksesan yang ditandai dengan dibukanya berbagai kantor cabang, salah
satunya adalah PT. BRI Syariah Makassar yang berlokasi di Jl. Arif Rate dan
Jl. A.P. Pettarani kota Makassar.
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Dilihat dari fungsi pokok operasional PT. Bank BRI Syariah, terdapat
dua fungsi pokok dalam kaitannya dengan kegiatan perekonomian
masyarakat. Kedua fungsi tersebut adalah fungsi pengumpulan dana (funding)
dan fungsi penyaluran dana (Lending).
a. Fungsi Pengumpulan Dana (Funding)
Dalam kegiatan pengumpulan dana PT. Bank BRI Syariah
menawarkan beberapa produk, meliputi:
1) Tijarah (Ummat), yaitu simpanan yang dapat ditarik dan disetor
setiap hari pada jam kerja PT. Bank BRI Syariah. Setoran awal
minimal Rp. 10.000,- dan selanjutnya minimal Rp. 5.000.
2) Tarbiyah (Pendidikan), yaitu dikhususkan untuk biaya pendidikan
mulai dari TK sampai Perguruan Tinggi. Setoran awal minimal Rp.
10.000, selanjutnya minimal Rp. 5000, ditarik setiap catur wulan,
semester atau tahun ajaran baru. Bagi Siswa yang berprestasi atau
rangking akan mendapatkan hadiah dari pihak PT. Bank BRI
Syariah.
3) Al-Wadiah (Titipan), yaitu PT. Bank BRI Syariah menerima titipan
barang atau uang dan wajib menjamin atau menjaga keutuhan dan
keselamatan barang atau harta yang dititipkan oleh nasabah. Pihak
PT. Bank BRI Syariah berhak mendapatkan imbalan dari penitip
sebagai biaya atas jaminan. Namun, apabila barang atau uang yang
dititipkan diproduktifkan oleh pihak PT. Bank BRI Syariah, maka
penitip barhak mendapatkan manfaat atau imbalan yang tidak
diperjanjikan sebelumnya.
4) As-Zaman (Berjangka), adalah tabungan yang hanya bisa ditarik
atau diperpanjang dengan jangka waktu atau deposito. Jangka waktu
minimal 6 dan 12 bulan. Tabungan ini dapat dijaminkan untuk
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mengambil pembiayaan pada PT. Bank BRI Syariah. Setoran awal
minimal Rp. 300.000.
5) Tabungan Haji/Umrah, merupakan tabungan untuk persiapan
ongkos naik haji atau umrah dan biaya-biaya lain yang berhubungan
dengan haji. Dapat ditarik apabila masa pendaftaran haji atau
pembayaran infaq haji sudah dimulai. Setoran awal minimal Rp.
250.000.
6) Tabungan Qurban dan Idul Fitri, yaitu tabungan ini difungsikan
untuk persiapan hewan qurban. Dapat diangsur setiap bulan sesuai
dengan kemampuan dan setiap bulan mendapatkan bagi hasil
tabungan. Setoran awal minimal Rp. 50.000, dapat ditarik menjelang
hari Raya Qurban. Pihak PT. Bank BRI Syariah menyelenggarakan
pemotongan hewan qurban dan menyalurkan kepada yang berhak.
b. Fungsi Penyaluran Dana (lending)
Dalam kegiatan menyalurkan dana kepada masyarakat, PT. Bank
BRI Syariah menawarkan produk pembiayaan sebagai berikut:
1) Al-Mudharabah (MDA), merupakan pembiayaan dengan akad kerja
sama, yaitu pihak perusahaan sebagai pemodal 100% kepada
nasabah sedangkan anggota menyediakan tempat, tenaga kerja dan
keahlian. Pihak PT. Bank BRI Syariah tidak terlibat dalam hal
manajemen usaha, keuntungan dibagi sesuai dengan kesepakatan.
2) Al-Musyarakah (MSA), yaitu pembiayaan dengan akad kerja sama
(syirkah), masing-masing pihak PT. Bank BRI Syariah dan nasabah
mempunyai modal dan keduanya terlibat dalam manajemen usaha,
keuntungan dibagi sesuai kesepakatan dan resiko ditanggung
bersama.
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3) Al-Murabahah (MBA), adalah pembiayaan dengan akad jual beli
dengan pembayaran ditangguhkan, setelah jatuh tempo harga barang
ditambah keuntungan yang telah disepakati dibayar
sekaligus.
4) Al-Bai Bitsaman Ajil (BBA), adalah pembiayaan dengan akad jual
beli dengan sistem pembiayaan diangsur (dicicil), harga barang
ditambah keuntungan yang telah disepakati diangsur sesuai dengan
perjanjian, waktu dan jumlahnya.
5) Al-Ijarah (IJR), yaitu jual beli jasa dari benda yang disebut dengan
sewa seperti rumah, toko, kendaraan dsb. Jual beli tenaga kerja atau
keahlian-keahlian yang disebut dengan upah seperti memperbaiki
rumah, kendaraan, mengajar, dan merancang sistem manajemen.
Sewa, upah atau jasa ditentukan berdasarkan intensitas, kualitas dan
waktu pelayanan yang diberikan. PT. Bank BRI Syariah
memberikan pembiayaan dengan sistem Al-Ijarah, waktu dan
jumlah pembayaran serta keuntungan yang diharapkan sesuai
dengan kesepakatan.
6) Al-Qardul Hasan (QH), merupakan pinjaman kebajikan, PT. Bank
BRI Syariah memberikan pinjaman kepada Duafa’ dimana pihak
PT. Bank BRI Syariah hanya mendapatkan biaya administrasi
pelayanan tanpa adanya kesepakatan bagi hasil.
Diantara kegiatan Lending dan funding diatas, secara garis besar, PT.
Bank BRI Syariah selaku lembaga keuangan mikro syariah memiliki tanggung
jawab sebagai pelopor pengembangan usaha-usaha produktif masyarakat
dengan pola distribusi dan pemberdayaan masyarakat secara Islami dan jauh
dari indikasi gharar, maisir dan hal-hal yang sifatnya manipulatif.
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2. Struktur Organisasi PT. Bank BRI Syariah
Dalam menunjang suksesnya suatu perusahaan, khususnya pada PT.
Bank BRI Syariah, maka salah satu syarat yang harus di penuhi adalah bentuk
organisasi yang terorganisir. Tanpa adanya stuktur organisasi yang mantap bisa
mengakibatkan kesimpangsiuran dalam menjalankan tugas masingmasing
karyawan yang bersangkutan. Oleh karena itu, untuk menunjang suksesnya
pengelolaan PT. Bank BRI Syariah, maka dibuatlah suatu struktur organisasi
dengan pembagian tugas dan tanggung jawab masing-masing.
Adapun Struktur organisasi pada PT. Bank BRI Syariah dapat dilihat
pada gambaran berikut:
a. Pemimpin Cabang
Pemimpin cabang adalah struktur tertinggi di kantor cabang yang
bertanggung jawab atas keseluruhan berjalannya sistem operasional
perbankan di level kantor cabang dan membawahi keseluruhan manager,
baik bisnis maupun operasional.
b. Financing Reviewer
Melakukan review pembiayaan, mencermati setiap pengajuan
pembiayaan yang melebihi kewenenangan limit cabang untuk
memutuskan, untuk diajukan ke komite kantor pusat.
c. Mikro Marketing Manager
Bertanggung jawab atas program-program marketing untuk segmen
bisnis mikro dan sekaligus bertanggung jawab terhadap SDM yang menjadi
sub ordinatnya baik dari segi bisnis maupun administrasi.
d. Consumer Marketing Manager
Bertanggung jawab atas program-program marketing sekaligus
memasarkan produk-produk consumer. Juga bertanggung jawab terjadap
SDM yang menjadi sub ordinatnya baik dari sisi bisnis maupun
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administrasi.
e. SME (Small Medium Enterprise) & Commercial Marketing Manager
Bertanggung jawab atas program-program marketing untuk segmen
bisnis small medium dan sekaligus bertanggung jawab terhadap SDM yang
menjadi sub ordinatnya baik dari sisi bisnis maupun administrasi.
f. Operation Manager
Bertanggung jawab atas berjalannya operasional perbankan yang
berada diluar aspek bisnis.
g. Collection Manager
Bertanggung jawab menjaga kolektifitas pembiayaan dan kesehatan
pembiayaan, serta mengatur pembiayaan-pembiayaan yang bermasalah atau
terindikasi memiliki potensi akan bermasalah. Dalam collection manager
terdapat beberapa opsi, meliputi:
1) Desk Collection, adalah Menagih pembayaran dari nasabah by
phone, biasanya dalam jangka waktu 1 atau 2 hari.
2) Collection Officer adalah Menagih pembayaran pada nasabah
dengan cara terjun langsung ke lapangan.
3) Restructuring adalah Jika ada masalah pada pembayaran dari
nasabah dan memungkinkan dilakukan review ulang.
h. Financing Support Supervisor
Bertanggung jawab melakukan penaksiran nilai jaminan, melakukan
analisa yuridis pada nasabah, melakukan proses administrasi pembiayaan
dan pelaporan ke BI.
i. AFO (Area Financing Officer)
Melakukan review pembiayaan, mencermati setiap pengajuan
pembiayaan untuk diajukan ke komite kantor pusat. Tetapi untuk segmen
mikro, mulai dari 5 – 500 juta rupiah.
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j. Sales Officer
Melakukan proses marketing untuk segmen konsumen.
k. Funding Officer
Melakukan proses marketing atau produk funding untuk segmen
konsumer atau tabungan perorangan.
l. Account Officer
Melakukan proses marketing untuk segmen SME dan comersial
khususnya giro dan deposito.
m. Petugas Sundries (Loan Operation)
1) Melayani transaksi operasional terkait dengan pembiayaan dan
pemindahbukuan antara lain transaksi pencarian pembiayaan,
pembayaran angsuran atau bagi hasil debitur dan pelunasan
pembiayaan serta transaksi back office lainnya sesuai aturan dan
SLA yang ditetapkan untuk mencapai service excellent
(Implementasi Fungsi Service Provider).
2) Memberikan dukungan kepada Supervisor Administrasi Internal,
Operation Manager, Pimpinan Cabang dan semua Grup di BRIS,
berupa proses layanan operasi pencairan dan pelunasan pembiayaan
serta pembayaran angsuran yang dilakukan nasabah secara tepat
waktu dan konsisten, sebagai narasumber dalam layanan operasi
pembiayaan baik untuk internal Bank maupun dengan jaringan Bank
eksternal lainnya dan enjadi bagian dari tim operation yang solid,
dapat bekerjasama dan berkomunikasi secara efektif.
3) Menerima Instruksi Realisasi Pembiayaan (IRP) dari unit ADP
(Administrasi Pembiayaan) dan memverifikasi pengisian dan tanda
tangan Pejabat yang berwenang untuk memastikan kebenaran
transaksi yang diterimanya.
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4) Menginput aplikasi IRP dalam proses pencairan pembiayaan pada
sistem sesuai data yang ada pada aplikasi untuk menghindari
kesalahan yang merugikan Kantor Cabang atau Kantor Cabang
Pembantu Syariah.
5) Memahami produk dan layanan yang diberikan terkait dengan
operasional pembiayaan.
6) Melaksanakan dan berkoordinasi secara proaktif dengan supervisor
dan karyawan lainnya dalam rangka implementasi kebijakan dan
aturan yang berlaku untuk setiap layanan operasi back office di
Kantor cabang.
7) Sebagai bagian dari Tim Operasi yang harus dapat bekerjasama dan
mengikuti pelatihan dalam mewujudkan Team Work yang solid dan
komunikasi yang efektif di Operasional Kantor Cabang.
n. Petugas Kliring
1) Melayani nasabah untuk transaksi setor dan penarikan kliring serta
transksi back office lainnya sesuai aturan dan SLA (Service Level
Agreement) yang ditetapkan untuk mencapai service excellent.
2) Memberikan dukungan kepada Supervisor Administrasi Internal,
Operation Manager, Pimpinan Cabang dan semua Grup di BRIS,
dengan cara memproses layanan operasi setoran dan penarikan
kliring yang dilakukan nasabah secara tepat waktu dan konsisten,
sebagai nara sumber dalam layanan operasi kliring dan transfer baik
untuk internal Bank maupun dengan jaringan Bank eksternal lainnya
dan menjadi bagian dari tim operation yang solid, dapat bekerjasama
dan berkomunikasi efektif.
3) Melaksanakan transaksi operasional (transfer, storan, kliring,
penarikan kliring) dan transaksi back office (pemindahbukuan dll)
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sesuai dengan jumlah normal transaksi, berdasarkan instruksi
nasabah dan kebijakan serta aturan yang telah ditetapkan.
4) Menginput aplikasi transfer dan setoran kliring nasabah pada mesin
TPK SKNBI di Kantor Cabang Wilayah Kliring BI sesuai
ketentuan dan prosedur yang telah ditetapkan.
5) Memahami produk dan layanan yang diberikan terkait dengan
operasional kliring.
6) Melaksanakan dan berkoordinasi secara proaktif dengan supervisor
dan karyawan lainnya dalam rangka implementasi kebijakan dan
aturan yang berlaku untuk setiap layanan operasi back office di
Kantor Cabang.
7) Sebagai bagian dari Tim Operasi yang harus dapat bekerjasama dan
mengikuti pelatihan dalam mewujudkan Team Work yang solid dan
komunikasi yang efektif di Operasional Kantor Cabang.
o. Supervisor Pelayanan
1) Mengkoordinir kegiatan pelayanan dan transaksi operasional teller
dan customer service sehingga kebutuhan nasabah dapat terpenuhi
dan tidak ada transaksi yang tertunda penyelesaiannya untuk
mencapai service excellent (Implementasi Fungsi Service
Profider).
2) Memberikan dukungan kepada Operation Manager, Pimpinan
Cabang dan semua Grup di BRIS dengan cara menyediakan layanan
operasi front office yang akurat dan tepat waktu secara konsisten,
menyetujui atau otorisasi transaksi layanan operasi front office
sesuai kewenangannya, membimbing Teller dan Customer Service
dalam melaksanakan tugasnya, sebagai nara sumber dalam layanan
operasi front office baik untuk internal Bank maupun dengan
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jaringan Bank eksternal lainnya dan membangun Team Work dan
komunikasi yang efektif di front office Kantor Cabang.
3) Membina dan melatih teller dan Customer Service agar dapat
melaksanakan tugasnya dengan baik dan benar.
4) Betanggung jawab terhadap kebersihan lingkungan kerja terutama
halaman, banking hall dan area kerja Teller, Customer Service dan
area front office lainnya, seperti tempat duduk nasabah, tempat
aplikasi dan brosur.
5) Mengelola operasional teller dan customer service Kantor Cabang.
6) Melakukan koordinasi internal dan eksternal perusahaan khususnya
yang terkait dengan operasional front office Kantor Cabang.
7) Melakukan sosialisasi kepada Teller dan Customer Service serta
pihak terkait lainnya dalam rangka implementasi kebijakan dan
aturan yang berlaku untuk setiap layanan operasi front office di
Kantor Cabang.
8) Membentuk Team Work yang solid dan komunikasi yang efektif di
Operasional front office Kantor Cabang serta pengembangan karier
dan pelatihan yang dibutuhkan oleh karyawan front office di
Kantor Cabang.
p. Teller
1) Melayani nasabah untuk transaksi setor dan penarikan tunai dan non
tunai serta transaksi lainnya sesuai aturan dan SLA yang ditetapkan
untuk mencapai service excellent – Implementasi fungsi Service
Profider.
2) Memberikan dukungan kepada Supervisor layanan, Operation
Manager, Pimpinan Cabang dengan cara memproses layanan
operasi baik tunai maupun non tunai yang dilakukan nasabah di
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teller, dengan akurat dan tepat waktu secara konsisten, sebagai nara
sumber dalam layanan operasi tunai dan non tunai sesuai
kewenangan dan tanggung jawabnya dan menjadi bagian dari tim
operation yang solid, dapat bekerjasama dan berkomunikasi secara
efektif.
3) Melaksanakan dan bertanggung jawab atas transaksi operasional
tunai dan non tunai yang diprosesnya berdasarkan instruksi nasabah
dan kebijakan serta aturan yang telah ditetapkan.
4) Memperhatikan dan menjaga kebersihan lingkungan kerja terutama
counter teller dan kondisi khasanah.
5) Memahami produk dan layanan yang diberikan terkait dengan
operasi teller.
6) Melaksanakan dan bertanggung jawab kepada supervisor dalam
rangka implementasi kebijakan dan aturan yang berlaku untuk setiap
layanan operasi front office di Kantor Cabang.
7) Sebagai bagian dari Tim Operasi yang harus dapat bekerjasama dan
mengikuti pelatihan dalam mewujudkan Team Work yang solid dan
komunikasi yang efektif di operasional Kantor Cabang.
q. General Affair
1) Berkoordinasi dengan kantor pusat dalam hal korespondensi,
pengelolaan biaya dan pajak kantor cabang atau kantor cabang
pembantu serta pengelolaan aktiva tetap dan inventaris kantor sesuai
dengan ketentuan yang berlaku.
2) Memberikan dukungan kepada kantor cabang atau kantor cabang
pembantu syariah, berupa pengelolaan biaya kantor cabang atau
kantor cabang pembantu, aktiva tetap, asset dan biaya akun-akun
63
pada cabang sesuai dengan ketentuan yang berlaku serta pengelolaan
nostro cabang pada Bank lain sesuai ketentuan yang berlaku.
3) Pengelolaan biaya dan pembukuan serta monitoring Persekot
(BDD).
4) Sebagai custodian Kas kecil dan Materai serta membantu
pengambilan dan pengantaran uang dari Rekening Nostro KC ke
KCP serta Kantor Kas dan sebaliknya.
5) Sebagai pengelola dan monitoring penggunaan dan persediaan
BCATK di Kantor Cabang.
6) Pengelolaan asset dan inventaris kantor serta mengelola penyusutan
dan amortisasinya.
7) Pengelolaan dokumen kantor dan korespondensinya.
8) Memahami produk dan layanan yang diberikan terkait dengan
operasional pembiayaan.
9) Melaksanakan dan berkoordinasi secara proaktif dengan supervisor
dan karyawan lainnya dalam rangka implementasi kebijakan dan
aturan yang berlaku untuk setiap layanan operasi back office di
Kantor Cabang.
10)Sebagai bagian dari Tim Operasi yang harus dapat bekerjasama dan
mengikuti pelatihan dalam mewujudkan Team Work yang solid dan
komunikasi yang efektif di Operasional Kantor Cabang.
r. Customer Service
1) Melayani nasabah memberikan informasi produk dan layanan serta
melakukan transaksi atau operasional sesuai dengan wewenang dan
tugasnya, berdasarkan instruksi nasabah daan kebijakan serta aturan
yang telah ditetapkan.
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2) Melaksanakan dan bertanggung jawab kepada supervisor dan
berkoordinasi secara prokatif dengan karyawan lainnya dalam
rangka implementasi kebijakan dan aturan yang berlaku untuk setiap
layanan operasi front office di Kantor Cabang.
3) Melayani nasabah dalam pembukaan dan penutupan rekening serta
transaksi lainnya sesuai aturan dan SLA yang ditetapkan untuk
mencapai service excellent (Implementasi
Fungsi Service
Profider).
4) Memberikan dukungan kepada Supervisor Layanan, Operasional
Manager, Pimpinan Cabang dengan cara memproses layanan
operasi pembukaan dan penutupan rekening, serta transaksi lainnya
yang dilakukan nasabah di Customer Service dengan akurat, sopan,
ramah, dan tepat waktu secara konsisten, sebagai nara sumber dalam
layanan operasi dan produk Bank sesuai dengan kewenangan dan
tanggung jawabnya dan menjadi bagian dari tim operation yang
solid, dapat bekerjasama dan berkomunikasi secara efektif guna
merealisasikan lini fungsi yang dapat memberikan kontribusi positif
bagi PT. Bank BRI Syariah.
s. Operations Quality Assurance
1) Melaksanakan proses internal control di Kantor Cabang dan Kantor
Cabang Pembantu dibawah koordinasinya untuk melakukan kualitas
service dan operasi terjaga dengan baik dan transaksi operasi
dilakukan sesuai dengan kebijakan dan prosedur yang berlaku..
2) Melakukan proses identifikasi, penilaian, pengukuran dan
monitoring terhadap kualitas service dan proses operasi atas
kegagalan pelaksanaan operasional yang diakibatkan oleh proses,
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manusia, faktor eksternal dan kesesuaian terhadap prinsip syariah,
baik secara harian atau berkala.
3) Melaksanakan pengawasan service dan proses operasi dan sebagai
nara sumber untuk implementasi kebijakan pengawasan kualitas
service dan operasi.
4) Melakukan koordinasi internal dan eksternal Kantor Cabang
khususnya yang terkait dengan process pengawasan / kontrol atau
dapat dikatakan sebagai user represntatif / perwakilan dari
Operations Quality Assurance (OQA) Grup Operasi kantor pusat
khususnya dalam menerapkan Management Resiko atau
pengawasan lainnya.
5) Melaporkan hasil pengawasan kepada Pimpinan Cabang dan OQA
Kantor Pusat sesuai kebijakan dan aturan yang berlaku, serta
memberikan masukan kepada Manager Operasi, Pimpinan Cabang,
dalam rangka perbaikan proses dan pelaksanaan kebijakan.
6) Bagian dari Tim Operasi Kantor Cabang dan OQA Kantor Pusat
yang harus bisa bekerja secara tim maupun independent.
3. Visi dan Misi
a. Visi PT. Bank BRI Syariah:
Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan ragam layanan
finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah guna
kehidupan yang lebih bermakna.
b. Misi PT. Bank BRI Syariah:
1) Memahami keragaman individu dan mengakomodasi beragam
kebutuhan finansial nasabah.
2) Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika sesuai
dengan prinsip - prinsip Syariah.
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3) Menyediakan aksesibilitas ternyaman melalui berbagai sarana
kapanpun dan dimanapun.
4) Memungkinkan setiap individu untuk dapat meningkatkan kualitas
hidup dan ketentraman pikiran.
B. Pengaruh Biaya Promosi terhadap Peningkatan Pendapatan Pembiayaan
pada PT. Bank BRI Syariah.
Berdasarkan teknik analisis regresi linear sederhana yang digunakan penulis
dalam menganalisa data, maka hasil analisis ini dapat dilihat pada uraian dari
beberapa tahapan, sebagai berikut:
Data berikut adalah hasil dari pengamatan terhadap jumlah biaya promosi
(Xi) dan pendapatan pembiayaan (Yi).
TABEL 4.1
JUMLAH BIAYA PROMOSI DAN PENDAPATAN
PEMBIAYAAN/TRIWULAN

















Untuk menghitung persamaan regresinya, maka diperlukan tabel penolong
seperti pada Tabel 4.2.
TABEL 4.2.
TABEL PENOLONG UNTUK MENGHITUNG PERSAMAAN REGRESI
DAN KORELASI SEDERHANA
No. Xi Yi Xi Yi X2 Y2
1. 413 808 333.704 170.569 652.864
2. 168 8.100 1.360.800 28.224 65.610.000
3. 894 8.629 7.714.326 799.236 74.459.641
4. 2.204 17.803 39.237.812 4.857.616 316.946.809
5. 13.632 13.820 188.394.240 185.831.424 190.992.400
6. 2.258 32.717 73.874.986 5.098.564 1.070.402.089
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7. 8.934 38.683 345.593.922 79.816.356 1.496.374.489
8. 19.572 51.051 999.170.172 383.063.184 2.606.204.601
9. 30.972 61.252 1.897.096.944 959.264.784 3.751.807.504
10. 2.822 66.279 187.039.338 7.963.684 4.392.905.841
11. 4.875 70.665 344.491.875 23.765.625 4.993.542.225











X = 352,411 Y= 9.766,323
Sx = 34,606 Sy = 117,584
1. Menghitung Harga a dan b
a = (∑ Yi)(∑ Xi2) – (∑ Xi)(Xi
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2. Menyusun Persamaan Regresi
Setelah harga a dan b ditemukan, maka persamaan regresi linear
sederhana selanjutnya akan disusun. Adapun persamaan regresi nilai biaya
promosi dan nilai pendapatan pembiayaan pertriwulan adalah, sebagai berikut:
Ŷ = 93,85 + 1,29X
Persamaan regresi yang telah ditemukan dapat digunakan untuk
melakukan prediksi (ramalan) tentang berapa nilai variabel dependen (Y) jika
nilai dalam variabel independen ditetapkan. Misalkan nilai biaya promosi =
31.000, maka nilai pendapatan pembiayaan adalah:
Ŷ = 93,85 + (1,29) (31.000) = 40.083,85
Jadi diperkirakan nilai rata-rata peningkatan pendapatan pembiayaan
pertriwulan sebesar 40.083,85. Dari persamaan regresi diatas dapat
diasumsikan bahwa, apabila nilai biaya promosi bertambah 1, maka nilai
ratarata pendapatan pembiayaan pertriwulan akan bertambah 1,29 atau setiap
nilai biaya promosi bertambah 10, maka nilai rata-rata pendapatan pembiayaan
pertriwulan akan bertambah sebesar 12,9.
3. Membuat Garis Regresi
Garis regresi ini digambarkan berdasarkan persamaan yang telah
ditemukan, yaitu:








0 10.000 20.000 30.000 40.000
Grafik garis regresi nilai biaya promosi dan nilai rata-rata pendapatan
pembiayaan pertriwulan.
4. Uji Linearitas Regresi
JK (T) = ∑ Y2
= 26.481.006.135
JK (A) = (∑ Y)2 n
= (459.131)2
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Pertemuan antara Y dan X
Rata-rata Y = 40.083,85
Rata-rata X = 31.000





JK  (b a) = b {∑ XY _ (∑ X)(∑Y) ∑Y}
n
= 1,29{5.001.993.018_ ) }
= 1162,90
JK (S) = JK(T) – JK(a) – JK (b a)
= 887291 – 884.859,56 – 1162,90
= 1268,54
JK (G) = ∑xi{∑Y2 _ (∑Y)2 }
ni
= {26.481.006.135 _ (
= 656,67
JK (TC) = JK(S) – JK(G)
= 1268,54 – 656,67
= 611,87
TABEL 4.3.
DAFTAR ANAFA UNTUK REGRESI LINEAR
Y = 93,85 + 1,29X
























Ho: Koefisien arah regresi tidak berarti (b = 0)
Ha : Koefisien itu berarti (b ≠ 0)
Untuk menguji hipotesis nol, digunakan statistik F = S2reg (F hitung)
S2sis
Dibandingkan dengan F tabel dengan dk pembilang = 1 dan dk penyebut
= n – 2. Untuk menguji hipotesis nol, maka kriterianya adalah tolak hipotesis
nol apabila koefisien F hitung lebih besar dari nilai F tabel berdasarkan taraf
kesalahan yang dipilih dan dk yang bersesuaian.
F = S2reg (F hitung) = 29,34
S2sis
Untuk taraf kesalahan 5%, F tabel (1,32) = 4,15
Untuk taraf kesalahan 1%, F tabel (1,32) = 7,50 F hitung >
F tabel, baik untuk kesalahan 5% m,aupuin 1%. Jadi dapat
disimpulkan bahwa koefisien itu berarti (b≠0).
6. Uji Linearitas Ho:
Regresi linear
Ha : Regresi non-linear
Statistic F = S2TC (F hitung) dibandingkan dengan F tabel dengan dk
S2G
Pembilang (K – 2) dan dk penyebut (n – k). untuk menguji hipotesis nol,
tolak hipotesis regresi linear, jika statistik F hitung untuk tuna cocok
yang dipoeroleh lebih besar dari nilai F tabel menggunakan taraf
kesalahan yang dipilih dan dk bersesuaian.
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– –
F = S2TC (F hitung)  = 1,20
S2G
Untuk taraf kesalahan 5%, F tabel (14,18) = 2,29
Untuk taraf kesalahan 1%, F table (14,18) = 3,27
F hitung ˂ F tabel, baik untuk taraf kesalahan 5% maupun 1%.
Sehingga kesimpulannya, yaitu regresi linear.
7. Uji Hipotesis Hubungan antara dua Variabel
Ho : Tidak ada hubungan antara biaya promosi dengan peningkatan
pendapatan pembiayaan
Ha : Ada hubungan antara biaya promosi dengan peningkatan
pendapatan pembiayaan
Adapun hubungan atau korelasi antara variabel X dengan variabel Y
adalah sebagai berikut:
r = n∑Xi Yi – (∑Xi)( ∑Yi)
(n∑Xi2 (∑Xi)2)(n∑Yi2 ( ∑Yi)2)
= 12(5.001.993.018) – (96.632)( 459.131)
(12 (1.748.431.810) – (96.632)2)(12(26.481.006.135) – 459.131)2)
= 0,6909
Harga r tabel untuk taraf kesalahan 5% dengan n = 12 diperoleh r tabel
= 0,339 dan untuk 1% diperoleh r = 0,436.
Karena nilai r hitung lebih besar dari r tabel, baik untuk kesalahan 5%
maupun 1% (0,6909 > 0,436 > 0,339), maka dapat disimpulkan bahwa terdapat
hubungan atau korelasi yang positif dan signifikan sebesar 0,0609 antara jumlah
biaya promosi dengan peningkatan pendapatan pembiayaan pertriwulan.
Koefisien determinasinya r2 = 0,69092 = 0,4773. Hal ini berarti jumlah
peningkatan pendapatan pembiayaan 47,73% ditentukan oleh jumlah biaya
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promosi yang dikeluarkan pertriwulan, melalui persamaan Y = 93,85 + 1,29X.




Berdasarkan hasil yang diperoleh, baik melalui hasil perhitungan maupun
penganalisaan, maka penulis memberikan kesimpulan sebagai berikut:
1. PT. Bank BRISyariah merupakan lembaga keuangan yang bernaung di
bawah BI, dimana berorientasikan sosial keagamaan yang kegiatan
utamanya adalah menampung dan menyalurkan dana masyarakat
berdasarkan ketentuan yang telah ditetapkan dalam Al-Qur’an dan Sunnah
serta b erupayamemproduktifkan sebagian dana untuk kesejahteraan umat.
Untuk mewujudkan visi dan misi sebagai kiprahnya dalam dunia perbankan
syariah, maka segala aktivitas yang menyangkut tentang perusahaan selalu
diterapkan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Hal ini dapat dibuktikan
dari kegiatan pemasaran, khususnya pada aktivitas promosi yang selalu
menggunakan konsep-konsep syariah itu sendiri.
2. Berdasarkan hasil analisis regresi linear sederhana dengan persamaan
regresi Y = 93,85 + 1,29 X, menunjukkan bahwa korelasi atau keterkaitan
yang positif dan signifikan antara variabel dependen (Pendapatan
pembiayaan) dengan variabel independen (Biaya promosi), yang
ditunjukkan dengan nila r = 0,6909. Adapun koefisien determinasinya r2 =
0.69092 = 0,4773, Sehingga diasumsikan bahwa nilai rata-rata peningkatan
pendapatan pembiayaan pertriwulan adalah 47,73% ditentukan oleh nilai
rata-rata atau implementasi dari jumlah biaya promosi yang dikeluarkan
oleh PT. Bank BRI Syariah, sedangkan selebihnya 52,27% ditentukan oleh
faktor lain yang tidak dibahas dalam skripsi ini.
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B. Saran
Setelah penulis menguraikan beberapa kesimpulan dari hasil penelitian,
maka selanjutnya penulis mengemukakan saran-saran sebagai berikut:
1. Kiranya pihak perusahaan PT. Bank BRI Syariah dalam memproduktifkan
sebagian dananya untuk kesejahteraan umat tetap diprioritaskan guna
menambah amal bakti dan apa yang dihasilkan mendapat berkah di sisi
Allah SWT.
2. Melihat begitu besarnya pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan
pendapatan pembiayaan serta adanya hubungan yang positif dan signifikan
antara kedua variabel, maka kiranya pihak PT. Bank BRI Syariah lebih
meningkatkan pengefektifkan biaya promosi yang akan digunakan.
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